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PREFACE 


This  commercial  series  of  modern  language  Iiandbooks  is  the 
first  of  its  kind,  and  has  been  designed  and  written  with  a 
view  to  aiding  the  maintenance  and  development  of  Britisii 
commerce  in  foreign  markets.  The  series  is  intended  for  the 
use  of  commercial  students  and  traders.  It  deals  with  the 
French^  German^  and  Spanish  languages  as  thej  are  applied 
in  actual  commerce,  and  practically  the  whole  of  the  matter 
contained  in  the  books  is  drawn  from  real  business,  the  series  of 
letters  and  the  documents  having  been  used  in  actual  foreign  trade 
transactions.  The  books  are  the  result  (a)  of  much  educational 
experience  in  connection  with  a  scheme  of  commercial  education 
on  the  one  hand,  and,  on  the  other  hand,  (6)  of  eighteen  years  of 
practical  experience  in  connection  with  several  large  shipping 
houses  both  at  home  and  abroad.  Every  endeavour  has  been 
made  throughout  to  present  the  matter  in  such  a  manner  that 
its  influence  may  be  thoroughly  educational,  if  regarded  as  a 
mental  training  of  a  specialist  type. 

The  books  of  the  series  are  primarily  characteristic  of  the 
trading  practice  of  France,  Germany,  and  Spain  (with  Spanish 

U  America).  That  is  to  say,  the  French  Practice  and  Corre- 
spondence illustrated  are  peculiar  to  French  business  transac- 
tions, and  so  are  the  German  to  German  business  transactions, 

r  and  the  Spanish  to  Spanish  business  transactions,  as  regards 
practice,  idiom,  construction,  and  style.  The  advanced  French 
handbook  could  not,  for  instance,  be  translated  into  German 
or  Spanish,  and  thus  be  taken  as  a  guide,  much  less  a  model,  for 
either  German  or  Spanish  trading  practice.  This  applies  with  • 
equal  force  to  the  advanced   German  and  Spanish  handbooks. 
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To  (It)  so  would  in  either  case  give  a  distorted  picture  and  an 
untrue  and  inaccurate  idea  of  the  real  trading  practice  of  the 
other  countr}^ 

We  repeat  that  the  books  are  primarily  characteristic  of 
the  trading  practice  of  France,  Germany,  and  Spain ;  but  we 
would,  in  addition,  point  out  that  in  the  advanced  handbooks 
we,  after  dealing  fully  with  these  characteristics,  proceed  to 
illustrate  fairly  exhaustively  the  practice  of  trading  in  operation 
in  the  French  colonies,  the  German  colonies,  and  the  old 
Spanish  colonies  ;  and,  lastly,  the  characteristics  of  the  foreign 
countries  adopting  French,  German,  or  Spanish  as  their  recognised 
medium  of  communication.  We  also  give  /ac-similes  of  French, 
German,  and  Spanish  commercial  documents  and  letters. 
Explanatory  notes  are  also  appended,  wherever  it  is  thought 
necessary,  to  throw  light  on  points  which  may  not  be  quite 
clear  to  the  student  or  the  trader. 

The  leading  idea  that  has  been  before  us  is  that  of  a 
merchant  doing  a  good  home  trade,  who  is  desirous  of  developing 
a  foreign  trade  in  addition  to  this.  The  merchant  himself  has 
no  time  to  devote  to  learning  the  technique  of  foreign  trade. 
He  has,  however,  a  son  who  is  on  the  point  of  leaving  a  good 
secondary  school.  This  son  he  wishes  to  acquire  a  knowledge 
of  foreign  trade  and  customs  in  order  that  Ae,  the  son,  may 
develop  the  desired  foreign  department.  Fortunately,  this  youth 
is  already  possessed  of  a  good  general  education  ;  so  we  can, 
therefore,  at  once  begin  to  train  him  specially.  We  begin  to 
educate  him  so  as  to  enable  him  successively  to  initiate,  to 
develop,  to  supervise,  and  finally  to  direct  a  foreign  trade 
department  alongside  his  father's  home  trade  department. 

In  the  first  and  introductory  book,  we  place  the  young  man 
on  safe  general  ground  when  meeting  with  Frenchmen,  Germans, 
or  Spaniards,  and  show  him  how  to  reply  to  letters  of  courtesy, 


and  private  letters,  to  return  visits,  &c.,  and  generally  how  to  do 
the  right  thing  in  various  circumstances,  in  order  that  he  may 
avoid  appearing  gauche,  awkward,  or  embarrassed. 

In  an  elementary  and  carefully  graduated  way  we  show 
him  how  to  build  up  simple  business  letters  in  each  of  the 
three  languages ;  how  to  carry  through  simple  transactions 
connected  with  the  exportation  and  importation  of  goods,  and 
how  to  write  the  accompanying  letters  in  logical  sequence. 
He  is  then  gradually  introduced  to  transactions  of  increasing 
ditticulty  and  complexity. 

^^i  A  few  of  the  letters  may  appear  sentimental  and  perhaps 
somewhat  childish  to  our  insular  ideas;  but  such  letters  are 
expected  by  our  foreign  customers,  and  if  we  wish  to  trade  with 
Rome  we  must  write  as  the  Romans  write,  and  not  as  ive  think 
they  ought  to  write ;  in  other  words,  in  Rome  we  must  do  as 
the  Romans  do. 

A  carefully  prepared  "  Questionnaire "  is  added  after  each 
chapter,  and  this  provides  questions,  in  the  foreign  language, 
arranged  in  series.  The  teacher  can  by  this  means  test  his 
pupils,  and  the  private  student  can  test  himself,  to  see  whether 
the  matter  has  been  grasped  and  assimilated.  In  the  introductory 
book  we  also  add,  after  each  chapter,  exercises  consisting  of 
groups  of  questions  or  rather  letters  to  be  rendered  into  the 
foreign  language,  and,  in  the  advanced  book,  numerous  exercises 
consisting  of  series  of  problems  arranged  in  sequence,  as  they  occur 
in  actual  business  in  the  logical  working  out  of  an  import  or 
export  transaction.  The  student  and  teacher  can  thus  do  much 
practical  work  in  connection  with  the  course. 

In  the  second  or  advanced  book,  wi  each  language,  the  youth 
is  introduced  to  importing  and  exporting  transactions  of  con- 
siderable difficulty  in  quite  an  original  and,  it  is  believed,  an 
interesting   manner,    and   is   kept   at   this   until   he   is  able  to 
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carry  through  correctly  a  general  foreign  trade  with  either 
France,  Germany,  or  Spain.  The  youth  is  now  ready  to  be 
introduced  to  the  stage  of  carrying  on  a  foreign  trade  with 
the  French,  German,  or  Spanish  colonies.  He  is  shown  a  map 
of  these,  and  the  trade  practice  and  customs  peculiar  to  each 
are  explained  and  illustrated.  And  lastly  comes  a  map  showing 
the  countries,  in  the  Orient  and  elsewhere,  using  French, 
German,  or  Spanish  as  the  medium  of  communiaition,  and  tlm 
correct  raethcnls  of  canying  on  trade  with  each  is  demonstrated. 
Throughout  the  advanced  bo(ik,  wherever  it  is  thought  necessary, 
or  even  desirable,  to  do  so,  hints  and  suggestions  are  given  as- 
to  where  to  obtain  reliable  information  in  regard  to  prospective 
clients,  ifec,  and  how  to  save  money  by  an  alternative  method  of 
drafting  a  document,  as  to  forwarding  goods,  recovering  monies, 
il'c.  To  familiarise  students  with  this,  as  well  as  to  provide 
reading  practice,  numerous  letters  are  reproduced  in  the  original 
handwriting. 

An  English  (literal)  translation  is  given  in  an  appendix  to 
eacli  Introdnrtory  book.  The  text  of  the  advanced  books  is. 
fully  annotated  (in  English)  to  enable  the  student  to  thoroughly 
understand  the  matter. 


Tlie  complete  series  consists  of — 

(a)    Three  Introductory  Books  and  ^ 
Three  Advanced  'Books,  J 

dealing  respectively  in  the  French,  (ierman,  and  Spanish 
languages  with  the  commercial  practice  and  corres- 
j)ondence  of  France,  (Tcrmany,  and  Spain,  witli  that  of 
their  respective  colonies,  and  also  of  countries  adopting 
them  as  the  medium  of  comnuuiication.  The^t  hootf 
are  intettihd  for  the  use  of  .sludeitf.s  and  traders. 

{h)    The  Foreign  Traders'  Handbook, 

wherein  (in  English,  French,  (lerman,  and  Spanisli)  the 
matter  contained  in  the  three  introductory  books,  men- 
tioned above,  is  presented  side  by  side,  in  parallel 
columns,  in  four  vertical  columns  or  pages.  This  hook  im 
iiiftKded  for  rnKly  reference  .  ; 
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(*•)   A  Systematic   Vocabulary  of  Commercial  Terms, 

Titles,  Names,  Articles  of  Trade,  and  Special  Phrases 
used  in  the  Home,  Import,  and  Export  Trades  and  in 
Accountancy  Work.  These  are  given  in  English,  French, 
German,  and  Spanish,  side  by  side,  in  four  parallel 
cohnnns.     This  hook  i>*  intended  to  he  iised  a«  a  Dictionary. 

Finally,  we  strongly  recommend  students  and  business  men, 
while  studying  this  somewhat  specialised  course  (which  is  abso- 
lutely necessary  from  a  commercial  point  of  view),  to  concurrently 
read  and  study  the  general  language  and  literature  of  the 
country.  We  can  assure  them  from  experience  that  such  study 
will  greatly  help  them  when  meeting  Frenchmen,  Germans,  or 
Spaniards  either  socially  or  in  business;  also  that,  from  an 
educational  point  of  view,  the  general  literary  course  is  necessary 
to  the  successful  negotiation  of  the  technical  commercial  course. 


JAMES    GRAHAM, 

limiieciof  fur  Commercial  Subjects  and  Modern  LoiiffimiieM  to  the 
West  Riding  County  Council. 


GEORGE    A.    S.    OLIVER. 
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|._PR1VATE   LETTERS. 

How   to   set  out  a   German    Private   Letter. 

(See  Model  Letter,  opposite  page.) 

The   Date,  see  II.  Business  Letters,  page  17. 


The  Address. 


(^0  Friends  and  Acquaintances. 

Lieber  Karl  !* 
Mein  lieber  Fritz  ! 
(Mein)  lieber  Freund  ! 
Lieber  Schmidt ' 


Dear  Charles, 
My  dear  Fred, 
{My)  dear  Friend, 
Dear  Smith, 


(Mein)  lieber  Herr  Schmidt !     {My)  dear  Mr.  Smith, 

{h)  Members  of  the  Learned  Professions,  dc,  Merchants,   and  other 
Persons  of  Respectability  and  Education. 


Sehr  geehrter  Herr  ! 
Geehrter  Herr  ! 
Hochgeehrter  Herr ! 


My  dear  Sir, 
Dear  Sir, 
Sir, 


{c)  Ladies. 

Verehrtes  Fraulein  Flora  !  Dear  Miss  Flora, 

Sehr  geehrte  Fran  Schmidt !  Dear  Mrs.  Smith, 

Werte  Frau  Schmidt !  My  dear  Mrs.  Smith, 

Geehrt«8  {or  Wertes)  Fraulein  !  Madam, 

Sehr  geehrte  Frau  !  Dear  Madam, 


*  Note  that  the  sign  of  exclamation  is  used  after  the  address,  ins'tead  of  the  comma  I 


7V)  face  />cif/f   ./. 


f.  ' 


I 


I 


4  GERMAN    COMMERCIAL    PRACTICE 

The    Envelope,    see    II.,    Business    Letters    under    "  The 
Address,"  page  17. 


Henri/  a  laser,  Enq., 

3,  Maximilmnsplatz^ 

Munich. 

Miss  Anna  Heias, 
Mrs.  Henry  Gtosm, 

1  (>,    DomplatZt 

Berlin. 


(a)  Herni  Heinrieh  GItww, 
Wohlgeboreii,* 

MiiNCHBN. 

Maxiniilianaplatz  3 

(?>)  Fmiilein   Anna  HeiHK, 
Frail  Heinrieh  Gross, 
Wohlgeboren, 
Berlin. 

Domplatz    16 

(r)  Herrn  Kommeizienrat  **  Dr.  Heinrieh  Elbe, 

Stuttgart, 

Senefelderstrasse  25 

Bes:innins:s  of   Letters. 

Ich  erapfing  [Icli  empfange  (erhalte)  soeben]  Hire  werten 
Zeilen  [Ihren  Brief,  Hire  Postkarte]  vom  16.  ds.  (=  dieses 
Monats)  und  beeile  raich,  Ihnen  darauf  zu  antworten  [erwidern]. 

Ihre  werten  Zeilen  [Ihr  wertes  Schreiben]  vom  29.  vor. 
Mts.  (=  vorigen  Mooats)  haben  [hat]  mir  sehr  grosses 
Vergniigen  bereltot. 

In  Antwort  [Erwiderung]  auf  Ihre  freundlichen  Zeilen 
freut  es  mich,  Ihnen  mitteilen  zu  konnen,  dass     .... 

Ich  danke  Ihnen  bestens  fiir  Hire  freundlichen  [werten] 
Zeilen  [Ihren  lieben  Brief]  vom  16.  vor.  Mts.  und  bitte  Sie  vor 
allem  (giitigst)  zu  entschuldigen,  wenn  ich  Sie  auf  Antwort 
warten  liess  [wenn  (dass)  ich  Ihnen  solange  nicht  geschrieben 
habe]. 

Ze  meinem  grosscn  Bedauern  [Leidwesen]  erfahre  ich 
aoeben,  dass     .... 

•  "  VVohljfehoren  "  or  "HtKhwohltjeboien '  is  soinetinies  used  as  an  hoiiovfiiy  title; 
it  i«  about  the  equivalent  of  "  Esq.,"  hut  it  may  also  be  used  in  writing  to  la<lies.' 

*•  Councillor  of  Coinnierce  is  a  (lemian  title  conferred  by  the  (fovernment  on  heads  of 
lafjCe  tiiTiLi,  for  special  services  rendered,  *c.  "Ilerr"  must  be  used  in  conjunction 
with  other  honorary  titles,  such  as  Doktor  (Dr.),  Professor  (Prof.),  Komraefziennit, 
FiMtver waiter  (Postmaster),  Eisenbahninspektor  (Railway  In.spector),  Hauptmann 
(Ckptain),  Leutnant  (Lieutenant),  <fec.  Wives  are  given  the  "titles  of  their  husbands;  to 
this  *'Fiau"  is  prefixed -e.g.,  Frau  Konmierzienrat  Dr.  Heinnch  Kll)e,  Ac. 
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Die  (grosse)  Gute,  die  Sie  mir  (bisher)  stets  erwiesen,  ist 
meine  Entschuldigung  [kann  mich  allein  entschuldigen],  wenn 
[dass]  ich  Sie  von  neuem  in  der  Angelegenheit  S.  belastige  [dass 
icli  Ihre  Gefalligkeit  in  folgender  Sache  in  Anspruch  nehme]. 


iy  ill  II 


Endings  of  Letters. 

{a)  Friends  and  Acquaintances. 
Ihr  aiifrichtiger. 
FreundsehaftUchst. 
Ihr  auf  rich  tig  ergebener. 
Ich  bogriisse  Sie  freundscliaftliclist 

[herzliehst]. 
Ihr     [Dein]     treuer     [  auf  ricli  tiger] 


Sincerely  yours. 
Yours  faithfully. 
Yours  very  sincerely. 
I    remain.     Yours    very 
sinzerely. 

Your  sincere  friend. 


Freund. 

Ihr  ergebener.       [Ganz  ergebenst.]     Yours  faithfully  [sincerely]. 

Unter  besten  Empfehlungen  an  With  kind  regards  [best 
Ihre  Frau  Mutter  verbleibe  icli  compliments]  to  your 
Ihr  ergebener.  mother,  I  remain,  yours 

sincerely. 

HerzHche  [FreundHche]  Griisse  an     With  kind  regards  to  your 

father,   I    am    [remain]. 
Yours  faithfully. 

Kindly  remember  we  to 
Mr.  N.  [Please  give  my 
kind  regards  to  Mr.  N.] 
Yours    very    {most)    sin- 


Ihren    Herrn    Vater.        Ihr   auf 
richtiger. 

Indem  ich  mich  Herrn  N.  bestens 
empfehle,  verbleibe  ich  Ihr  erge- 
bener [begriisse  ich  Sie  freund- 
schaftliehst  ergeben]. 


cerely. 

HoehaehtungBvoll.        [Mit    (hoch-)  I  {beg    to)    remain     Yours 

aehtungsvollerErgebenheit.  Hoch-  very  truly  {Yours  faith- 

aehtungavoll  ergeben (st)].  fully], 

Empfangen  Sie,   geehrter  Herr  D.,  I  remain  {am),  dear  Mr.  D., 

meine  hochachtungsvollen  Griisse.  Very  sincerely  yours. 

Ihr   ganz    ergebener. 

(/>)   Strangers  and  Persons  of  Superior  Position,  dc. 

Genehmigen  Sie  den  Ausdruck  /  beg  to  remain,  {dear)  Sir, 
meiner  vollkommensten  Hochach- 
tung,  [Mitdem  Ausdruck  meiner 
vollkommensten  Hochach  tung 
zeichne  ich  (verbleibe  ich)  ganz 
ergebenst     .     .     .]. 


Yours    most    respectfully 
{Yoiirs  obediently). 


GERMAN    COMMERCIAL  PRACTICE 

Mit  vorziiglieher  Hoehut'htung  erge-  /  remain,  (dear)  Sir,  Yours 

^®'^*'-  reapectjully. 

Ich  veraichere  Sie  ssehr  geelirte  Fran,)  I    beg    to    remain    (Believe 

meiner  besonderm  Hochachtung  we),       (dear)      Madam, 

und  verbleibe  Ihr  gaiiz  ergebener.  Yours  most  respectfully. 


1. 


I.     INVITATIONS. 

Berlin,  W.,  Linkstrasse  40, 

1.    April,    19.. 

Herr  und  Frau  Honore  liaben  die  Ehre,  Herrn  Jones* 
auf  nachsten  Donnerstag,  abends  6  Ulir,  zu  einem  Diner  ganz 
ergebenst  einzuladen. 

U.  A.  w.  g.  (=  Urn  Antwort  wird  gebeten.) 

2.  Henry  Jones  beelirt  sich,  Herm  und  Frau  Honore 
ergebenst  mitzuteilen,  dass  er  die  ihm  freundlichst  zugesandte 
[gemachte]  Einladung  mit  grossem  Vergnugen  annimmt  und 
sich  daher  erlauben  wird,  sich  zur  angegebenen  Stunde  bei 
ihnen  einzustellen. 

Berlin,  W.,  Schaperstrasse  Nr.  6. 

3.  Henry  Jones  bedauert  sehr  [unendhch],  die  freundliche 
[giitige]  Einladung  von  Herm  und  Frau  Honore  fur  nachsten 
Donnerstag  nicht  annehmen  zu  konnen,  da  er  bereits  ander- 
weitig  zugesagt  hat  [da  Unwolilsein  (eine  unaufschiebbare 
Reise,  etc.)  ihn  daran  verhindert]. 

4.  Lieber  Herr  Jones  ! 

Man  gibt  [spielt]  heute  Abend  ein  neues  Lustspiel 
[Stuck]  von  Victorien  Sardou  und  ich  babe  vor  [beabsichtige], 

*  Iiivitaticms  to  dinners,  ...ppers.  balls,  Ac  are  usually  sent  hy  means  of  printe.l 
«-ar.ls.  the  names,  dates,  a,-.,  lu-hiji  ttlled  ii|.  J'""ie<l 
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ins  Theater  zu  gehen.  Wenn  Sie  Zeit  haben,  mit  mir  zu 
kommen,  (so)  wird  dies  mir  grosses  Vergniigen  bereiten 
[hoffe  ich  gerne,  dass  Sie  mich  mit  Ihrer  angenehmen  Gesell- 
schaft  erfreuen,  Ich  wiirde  doppelten  Genuss  von  dem  Stiicke 
haben,  wenn  Sie  mich  (dabei)  begleiteten]. 

In  Erwartung  Ihrer  gefalligen  Nachrichten,  begriisse  ich 
Sie  Freundschaftlichst 

G.  D. 

5.  Ich  bedauere  sehr  [Es  tut  mir  sehr  leid],  dass  ich  die  mir 
giitigst  gemachte  Einladung  abschlagen  muss  [nicht  annehmen 
kann],  da  eine  sehr  wichtige  Angelegenheit  mich  den  ganzen 
heutigen  Abend  in  Anspruch  nimmt.  Es  bleibt  mir  daher 
nichts  anderes  iibrig,  als  in  Ihrer  Mussestunde  an  Sie  zu 
denken  und  Ihnen  recht  viel  Vergniigen  zu  wiinschen. 

2.    CONGRATULATIONS. 

(a)  Compliments  of  the  Season. 

Instead  of  sending  special  cards  at  Christmas,  Continental 
people  send  their  wishes  at  the  close  of  the  Year  for  the  New 
Year.  As  a  rule,  only  visiting  cards  are  sent,  in  the  corner 
of  which  is  written — ''  p.f.'' =  pour  feliciter.  A  visiting  card 
may  also  be  utilised  when  congratulating  upon  birthdays, 
or  on  the  name-day*  which  is  the  da}^  usually  celebrated  in 
Catholic  countries,  e.g.  : — 


Name-day  Ih  the  Saint  Day  of  the  Saint  after  whom  the  person  has  been  name<l. 
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In  a  Similar  way  the  visiting  card  is  used,  instead  of 
a  letter,  for  certain  other  purposes,  e.g.,  when  condoling, 
p.c.  =^pmir  crndder  is  written  on  the  card.  If  you  pay 
a  visit  and  find  your  friends  absent,*  you  leave  your  card  wit'h 
the  inscription  '' p.r.v:' ^  pour  rendre  msite,  and  if  you  wish 
to  say  good-bye,  you  send  or  leave  your  card,  having  written 
on  It  ''p.px:'  =  pour  prendre  conge.  This  serves  the  purpose 
of  a  farewell  visit. 


6.     Sehr  geehrter  Herr  ! 

Das  WohlwoUen,  das  Sie  mir  stets  bezeugt,  und 
die  Unterstiitzung,  die  Sie  mir  bei  verschiedenen  Gele^renheiten 
gutigst  gewahrt  haben  [freundhchst  haben  angedeihen  lassenl 
veranlassen  mich,  Ihnen  beim  Jahreswechsel  meinen  warmsten 
Bank  abzustatten,  indem  ich  Ihnen  zugleich  meine  besten 
Wiinsche  fiir  Ihr  Wohlergehen  [Ihr  personliches  Wohll 
darbringe. 

Ich  hoffe  geme,  dass  Sie  meine  Wunsche  wohlwollend  auf- 
nehmen  und  verbleibe. 

In  Hochachtung  und  Dankbarkeit, 

Ihr  ganz  ergebener 

(b)  Special  Occasions.  

7.  Ich  habe  mit  grossem  Vergnugen  in  Erfahrung  gebracht 
[erfahren],  dass  Sie  die  Stellung,  um  die  Sie  sich  beworben 
erhalten  haben.  Endlich  hat  man  Ihnen  Gerechtigkeit 
widerfahren  lassen,  denn  niemand  ist  imstande  den  Posten 
besser  auszufuUen,  als  Sie.  Ich  bin  iiberzeugt,  dass  Sie 
micht  dabei  stehen  bleiben,  sondern  dass  Sie,  von  Ihren 
(Herren)  Chefs  [Vorgesetzten]  geschatzt,  in  nicht  allzu  langer 
Zeit  zu  einer  lioheren  Stellung  befordert  [in  eine  hohere  Stellung 
versetztj  werden. 
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8.  Man  hat  mir  mitgeteilt,  dass  Sie  einen  Orden  [das 
Kreuz  der  Ehrenlegion,  etc.]  erhalten  haben,  und  in  der  Tat 
bestatigen  die  Zeitungen  diese  Nachricht.  Empfangen  Sie 
daher  meine  herzlichsten  Gliickwiinsclie  zu  diesem  frohlichen 
Ereignis,  die  umso  aufrichtiger  sind,  als  Sie  diese  Auszeichnung 
nicht  durch  personlichen  Einfluss  oder  durch  Bewerbung, 
sondern  lediglicli  Ihres  eigenen  Verdienstes  wegen  erhalten 
haben. 

Indem  ich  hoffe,  recht  bald  die  Gelegenheit  zu  liaben,  Ihnen 
personlich  meine  Wiinsche  wiederholen  zu  konnen,  begrusse 
ich  Sie  inzwischen 

Freundschaf  tlichst  ergeben 


9.     Mein  lieber  Freund  ! 

Endlich  haben  Sie  die  schreckliche  Krankheit,  die 
Ihr  Leben  gefahrdet  und  uns  alle  in  peinliche  Unruhe  [todliche 
Angst]  versetzt  hatte,  iiberstanden.  Jeden  Tag  erwarteten 
wir  ungeduldig  Nachrichten  uber  Ihren  Gesundheitszustand, 
die,  wenn  schlimm,  uns  aufs  tiefste  betriibten,  uns  aber 
wieder  Hoffnung  gaben,  wenn  eine  Besserung  in  Ihrem 
Zustande  eingetreten  war. 

Gott  sei  Dank  sind  Sie  jetzt  auf  dem  Wege  der  Besserung 
[Genesung]  und  wir  sind  aus  dieser  grausamen  Lage  befreit. 
Aber  ich  kann  nicht  genug  anempfehlen  [(an)raten],  Ihre  nur 
allmahlich  wiederkehrenden  Krafte  nicht  zu  missbrauchen 
[sich  nicht  iiberanzustrengen],  denn  es  sind  Riickfalle  zu 
befiirchten,  die  oft  schlimmer  [gefahrlicher]  sind  als  die 
Krankheit  selbst. 

Nun,  mein  lieber  Freund,  lassen  Sie  Zeit  und  Natur,  diese 
beiden  grossen  Arzte,  gewiihren  und  wir  werden  Sie  dann  bald, 
starker  denn  je,  in  unserer  Mitte  begriissen  konnen  [wieder 
sehen.] 


I 
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3.    CONDOLENCE. 

Seo  also  2  Congratulations,  (a). 

10.     Mein  lieber  Freund  ! 

Das  schreckliche  Ungliick,  das  Sie  betroffen, 
musste  Sie  umso  schmerzlicher  beriihren,  als  Sie  es  am 
wenigsten  erwarteten.  Die  Wunde,  die  der  Tod  Ihrer  geliebten 
Frau  in  Ihrem  Herzen  gerissen  [geschlagen],  wird  umso 
grausamer  sein,  als  die  Verstorbeiie,  durch  die  hohen  Eigen- 
schaften  ihres  Geistes  und  ihres  Herzens,  Ihrer  Trauer  [KlageiiJ 
vollig  wiirdig  ist ;  doch  diirfen  Sie  den  Mut  nicht  sinken 
lassen  und  Sie  miissen  der  Welt  zeigen,  dass  das  Ungluck 
Sie  nicht  niederzuschlagen  vermochte. 

Seien  Sie  im  Ubrigen  versichert,  dass  ich  an  Ihrem  herben 
Schmerz  auMchtig  Anteil  nehme.  Mit  freundschaftlichem 
Gruss,  Ganz  ergebenst  [Ihr  ergebener] 


4.     INQUIRIES,   REQUESTS,  &c. 

11.  Sehr  geehrter  Herr  ! 

Man  hat  mir  mitgeteilt  [Ich  habe  erfahren],  dass 
Sie  mit  Herm  N.  sehr  befreundet  seien  [auf  freundschaftlichem 
Fusse  stehen]  und  ich  gestatte  [erlaube]  mir  nun,  im  Vertrauen 
auf  Ihre  bekannte  Gute  und  (auf)  das  Interesse,  das  Sie  mir 
bei  verschiedenen  Gelegenheiten  bezcugt  [bekundet]  haben, 
Sie  (ergebenst)  zu  bitten,  mir  einen  Empfehlungsbrief  an 
diesen  Herm  zu  iibermitteln.  Ich  bedarf  seiner  Dienste  in 
einer  sehr  wichtigen  Sache  und  bin  iiberzeugt,  dass  er, 
infolge  des  Ansehens,  das  Sie  bei  ihm  geniessen  [dessen  Sie 
sich  bei  ihm  erfreuen],  mir  eine  freundliche  Aufnahme  zu 
teil  werden  lasst  [gewahren  wird]. 

In  der  Hoffnung,  dass  Sie  mir  diese  Gefalligkeit  erweisen 
werden,  verbleibe  ich,  &c. 

12.  Mein  lieber  Freund  ! 

Ich  erlaube  mir  mit  Heutigem  eine  Gefalligkeit  zu 
erbitten,  die  man  nur  von  einem  wahren  Freunde  verlangen 
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kann.  Ich  befinde  mich  in  Geldverlegenheit  infolge 
Nichtzahlung  einer  Summe,  auf  deren  Eingang  ich  rechnete 
[da  meine  Eltern  mir  meinen  Check  fiir  diesen  Monat  (mein 
Monatsgeld)  noch  nicht  gesandt  haben,  &c.].  Ich  brauche 
ca.  [=  circa]  .  .  .  Mark,  die  ich  Ihnen  in  wenigen  Tagen 
wieder  zuruckgeben  [zuriickerstatten]  konnte.  Konnen  Sie 
mir  diese  Summe  leihen  ? 

Indem   ich   auf  Ihre   Gefalligkeit  rechne   und  Ihnen  im 
voraus  bestens  danke,  begriisse  ich  Sie 

Freundschafthchst 


13.  Icli  mochte  Sie  gerne  treffen  [spree hen],  um  mit 
Ihnen  eine  gewisse  Sache  [Angelegenheit],  die  ich  Ihnen 
vorzuschlagen  habe,  zu  besprechen  [um  mit  Ihnen  uber  eine 
gewisse  Angelegenheit  .  .  .  zu  verhandeln].  Haben  Sie 
die  Giite,  mir  mitzuteilen,  um  wieviel  Uhr  ich  Sie  zu  Hause 
(an)treffen  kann,  wenn  [wofern]  Sie  nicht  vorziehen  sollten, 
mich  selbst  (in  meiner  Wohnung)  aufzusuchen. 

14.  Werter  Herr  N.  ! 

Ich  beabsichtige  nach  Paris  zu  gehen,  um  dort 
drei  oder  vier  Wochen  zuzubringen,  doch  da  ich  ausser  Ihnen 
niemand  [niemand  anders  als  Sie]  kenne,  ware  ich  Ihnen  sehr 
verbunden,  wenn  Sie  mir  ein  passendes  Hotel  [eine  passende 
Pension]  mit  massigen  Preisen  [nicht  ailzu  teuer]  bezeichnen 
[aufgeben]  wollten.  Da  Sie  Paris  sehr  genau  kennen,  bin  ich 
sicher,  dass  Sie  mir  in  dieser  Sache  dienen  [nutzlich  sein] 
konnen  ;  ich  mochte  gerne  moglichst  nahe  an  den  grossen 
Boulevards  wohnen. 

Indem   ich    Ihnen  fur  Ihre   Gefalligkeit   bestens   danke, 
begriisse  ich  Sie,  zu  Gegendiensten  stets  gerne  bereit, 

In  Hochachtung  ergebenst 


I 
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15.     Sehr  geehrter  Herr  X.  ! 

Der  tlberbringer  [tJberreicher]  dieser  Zeilen  [des 
Gegonwartigen]  ist  Herr  X.,  der  auf  hiesigem  Platze  wohnt  und 
meine  Freundschaft  und  Hochachtung  in  jeder  Beziehung 
geniesst.  Er  bedarf  einiger  Auskiinfte  und  (sogar)  des 
Beistandes  [der  Empfehlung)  in  einer  Angelegenheit  [Sache], 
die  er  Ihnen  selbst  erklaren  [auseinandersetzen]  wird,  und  ich 
glaube,  dass  Sie  in  der  Lage  [imstande]  sind,  ihm  dabei  dienen 
zu  konnen. 

Wenn  Sie  ihm  gefallig  sind,  erweisen  Sie  mir  dadurch  selbst 
einen  Gefallen  und  werde  ich  Ihnen  dafiir  stets  Dank  wissen 

[dankbar  (verbunden)  sein]. 

Ilir  ganz  ergebener 


16.  Bei  meiner  Abreise  von  Paris  vergass  icli  in  der 
Droschke  No.  1,346  meinen  seidenen  Regenschirm,  auf 
dessen  Griff  M.S.  eingraviert  ist.  Der  Schirm  ist  ein  Geschenk 
meiner  Schwester  und  (es)  ist  mir  sehr  daran  gelegen,  ihn 
wiederzuerlangen.  Ich  ware  Ihnen  sehr  verbunden,  wenn 
Sie  gehorigen  Orts  darum  reklamieren  woUten,  indem  Sie 
dann  den  Schirm  an  meine  gegenwartige  Adresse  (Hotel 
Gare  Maritime,  Calais),  senden. 

Ich  bitte  Sie  wegen  der  verursachten  Miihe  um  Entschul- 

digung  und  begriisse  Sie 

Freundschaftlichst 


17.  Ich  schicke  [sende]  Ihnen  anbei  das  mir  giitigst 
geliehene  Buch  zuriick,  das,  wie  Sie  mir  gesagt,  wirklich 
interessant  und  lehrreich  [belehrend]  ist. 

Ich  raochte  nun  von  Ihrem  freundlichen  Anerbieten  [Ihrer 
GefalHgkeit],  mir  Ihre  Bibliothek  zur  Verfugung  zu  stellen, 
eerne  Gebraueli    maehen   und  ware   Ihnen   sehr  verbunden 


1 
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[dankbar],  wenn  Sie  dem   Uberbringer  Dieses  einige  weitere 
Bande  dieser  Art  iibergeben  wollten. 

Im  voraus  bestens  dankeiid     .... 

18.  Ich  hatte  das  Vergniigen,  am  15.  vor.  Mts.  einen 
Brief  an  Sie  zu  richten,  worin  [womit]  icli  mir  einige  Auskunfte 
erbat,  die  fur  micli  unentbehrlich  sind  [deren  ich  ausserst 
notwendig  bedarf].  Ich  schrieb  Ihnen  zu  gleichem  Zwecke 
bereits  den  vorhergehenden  Monat,  doch  habe  ich  bisher  auf 
keinen  meiner  beiden  Briefe  eine  Antwort  erhalten. 

Ich  weiss  nicht,  welchem  Umstande  ich  Ihr  Stillschweigen 
zuschreiben  soil  [Ich  kann  mir  Ihr  Stillschweigen  nicht 
erklaren]  und  erlaube  mir  nun,  Sie  nochmais  zu  bitten, 
mich  recht  bald  mit  einer  Antwort  zu  beehren  [erfreuen, 
mir Antwort  zukommen  zu  lassen]. 

Ich  bitte  Sie,  meine  Freiheit  giitigst  zu  entschuldigen  und 
verbleibe 


Hochachtungsvoll  ergeben 


19.     Lieber  Freund  ! 


Ich  kann  Ihr  Stillschweigen  (gar)  nicht  verstehen. 
Wo  stecken  Sie  denn  ?  Sind  Sie  krank  oder  haben  Sie  Paris 
verlassen  ?  Seit  drei  Monaten  erwarte  ich  taglich  einen 
Brief,  aber  es  kommt  nichts  von  Ihnen  ! 

Ich  bin  weit  entfernt,  dieses  lange  Stillschweigen  einer 
Erkaltung  Ihrer  Freundschaft  fur  mich  zuzuschreiben  ;  ich 
nehme  vielmehr  an,  dass  es  sich  um  blosse  Vernachlassigung 
handelt.  Um  Sie  dafiir  bussen  zu  lassen  [dafiir  zu  strafen], 
sage  ich  Ihnen  heute  nichts  von  unsern  Freunden  und  mir, 
sondern  warte  einen  langen,  ausfiihrlichen  Brief  von  Ihnen 
ab,  der  uns  fiir  das  Ausbleiben  Ihrer  Nachrichten  erst 
entschadigen  muss. 


^11 
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20.  Leider  kann  ich,  entgegen  meinem  friiheien  Ver- 
sprechen,  Hirer  liebenswurdigen  [freundlichen]  Einladung 
ziir  Abendunterhaltung  [zum  Diner,  &c.]  keine  Folge  leisten, 
denn  zwei  auslandische  Freunde,  die  ich  seit  Langem  nicht 
gesehen  (habe),  zeigen  mir  soeben  iliren  Besiich  fur  den 
namlichen  [denselben]  Tag  an  und  bin  ich  gezwungen,  die 
Zeit  ihres  Aufenthaltes  mit  ihnen  ziizubringen. 

Ich  bitte  Sie  daher  vielmals  urn  Entschuldigung  und 
zeichne  [verbleibe] 

In  aller  Hochachtung  ergebenst 


n -BUSINESS  LETTERS 
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11.     BUSINESS   LETTERS. 

How  to  set  out  a  German  Business  Letter. 

(See  Model  Letter,  opposite  page). 


The  Date. 

Leeds,  1.*  Mara,  19.. 
London,  den  3.  Mara,  19.. 
Bradford,  am  **25.  Mara  19. 
Nottingham,   Montag  (den) 
19.  Januar  19. . 

The  Address. 

(a)  Herrn  A.  Weber, 

Leipzigerstrasse  359***, 

KOLN    a/RH(EIN). 

(6)  Herren  Selig  &  Kuno, 
HeiTon  Schneider  &  Co., 
Herren  Landauer  W^^    & 

Sohne, 
Herren  Gebriider  Mayer, 

Mainz  a/Rn. 


Leeds,  Ist  March,  19.. 
London,    March    Srd,    19.. 
Bradford,  25th  March,   19.. 
Nottingham,     Monday,     January 
\{ith,  19.. 


Mr.   A.    Weber y 

359,    Leipzigerstrasse, 

Cologne  ojRhine. 

Messrs.  Selig  db  Kuno, 

Messrs.  Schneider  dc  Co., 

Messrs.     Widow    Landauer     <k 
Brothers, 

Messrs.  Mayer  Brothers, 

Mayence  o/Rhine. 

When  writing  to  a  company  (firm  consisting  of  several 
individuals),  Herren  is  prefixed  to  the  names. 

(c)  An  die  [Verlags-]  Buchhand-     Messrs.    Weiss   Brothers, 
lung  Gebriider  Weiss, 
Firma    Schwarz-Roth, 

Nahmaschinenfabrik 
"  Herold," 

Deutsche   Bank, 

Frankfurt   a/MAiN. 

Instead  of  prefixing  Herrn  or  Herren,  other  general  names 
are  often  used. 


[Publishers,^  Booksellers, 
Mr.    {Messrs.)   Schwarz-Roth, 
Sewing-Machine   Factory  Herold, 

The  German  Bank, 

Frankfort  o/Main. 


{d)  An   den   Direktor   der 
Sachsischen  Bank, 

Dresden. 


The   Manager   {Director)   of  the 
Saxon  Bank, 

Dresden. 


*  After  the  date,  a  full  stop  must  l)e  placed. 
**  Am  and  dea  are  usually  omitted  in  business  letters. 
***  The  numher  of  the  house  is  placed  after  the  name  of  the  street. 
C 


\ 
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(e)  Fran  Ida  [Heinrieh]  Bauer, 

Fraueii  Geschwiater  leaner, 

Fraiilein  Marie  Bauer, 
An   die   Fraulein    Bauer, 
Kolnerstrasse  26*, 

ELBERFiiLD. 


Letters  to  Banks,  &;c.,  are  someiimcs  addressed  to  the 
Manager. 

Mrs.  Henry  [Ida]  Bauer, 
Mesdamea  Bauer  Sistera, 

{married  kidiea) 
Mils  Mary  Bauer, 
The  Misses  Bauer, 

26,    Kolnerstrasse, 

Elberfeld. 

The  above  addresses  are  written  on  the  envelopes,  and 
precede  the  letter  proper  as  a  superscription.  In  a  German 
business  letter  there  is  no  salutation,  such  as  "  Dear  Sir(s)," 
"  Gentlemen,"  &c.  ;  the  letter  begins  immediately  below  the 
address,  a  little  to  the  left. 

The   Envelope. 

Other  remarks  are  often  inscribed  on  the  envelope  in 
addition  to  the  address,  e.g.  : — 

Absender :   M.   F.   Meyer,  Karlstrasse  36,  Miinchen. 
From   M.   F.   Meyer,   36,   Karlstrasse,  Munich. 
Herrn  L.  Gross,  Mr.  L.  Gross, 

per  Adresse  Herren  Wiilfing  ACo.,       c/o  Messrs.   Widfmg  db  Co., 
Leipzigerstrasse  4,  4,  Leipzigerstrasse, 

Berlin.  Berln. 

Einsehreiben,  or  Registered. 

Einge3chrJeben. 

The  charge  for  registering  a  letter  in  Germany  is  20  pfennigs. 

Value  :  Three  hundred  Marks. 
Enclosed  :  Three  hundred  Marks. 
Bookpost,   or   Printed   Matter. 
Commercial  Papers. 
Patterns  {Samples)  of  no  value. 
Urgent,   or  Important. 
Please  to  forward  {to  send  on). 

Private,   or  Personal. 
To  be  handed  over  in  person. 
Local. 


Wert :  Dreihundert  Mark. 

Inliegend  :  Dreihundert  Mark. 

Drueksache. 

Gest'liaftspapiere. 

Muster  ohiie   Wert. 

Dringend. 

Gefl.    ( -Gefiilligst)    nachzu 
sen  den. 

Privatim,  or  Privat. 

Eigenhandig  (zu  bestellen). 

Hier. 


Postlagemd  (or  Poste  Restante).   To  be  called  for  {Poste  Restante). 

*  In  Mending  letters  to  larpe  towns  (like  Berlin,  Hamburg,  Vienna,  dc.).  and  even  to 
isnuiUer  ones,  the  niune  of  the  street  shmihl  always  he  indicated  on  the  envelope. 


Letters  addressed  "  Postlagemd,''  Berlin,  Vienna,  &c., 
go  to  the  General  Post  Office.  There  are  many  branch  offices 
in  the  larger  towns,  and  should  the  addressee  wish  to  have  his 
letters  directed  to  any  one  of  them,  the  number  of  such  branch 
office  or  (and)  the  street  in  which  it  is  situated  must  be  distinctly 
stated  on  the  envelope. 

To  obtain  poste- restante  letters,  the  addressee  must  prove 
his  identity  by  presenting  a  passport  or  some  envelopes  of  letters, 
&c.,  received  by  him.  Letters  containing  money  or  valuables 
are  only  handed  over  on  the  presentation  of  a  passport,  and 
sometimes  even  additional  proofs  of  identity  are  required. 

Beginning:s  of  Letters. 

Initial  Correspondence. 

Wir  beehren  uns,  "l 

Wlr   haben   das   Vergniigen, 
Mit  Gegenwartigem  beehren  wir  uns, 
Mit  Vorliegendem  erlaiiben  wir  uns, 
Mit  Heutigeni    bezwecken  wir, 
Der  Zweck  des  Gegenwartigen  ist, 
Hiermit  gestatten  (erlauben)  wir  uns, 

Mein  Freund,  Herr  S.,  hatte  die  Freundlichkeit,  mir  Hire 
w.  (  =  werte)  Adressezugeben[aufzugeben]  &  *  mir  gleichzeitig 
mitzuteilen,  dass     .     .     . 

Enschuldigen  [Verzeihen]  Sie,  dass  wir  uns  mit  Gegen- 
wartigem an  Sie  wenden,  um  uns  in  folgender  Angelegenheit 
Ihren  freundlichen  Rat  zu  erbitten. 

Wir  erlauben  uns,  Ihre  Giite  [Gefalligkeit]  in  Anspruch 
zu  nehmen,  indem  wir  Ihnen  inliegend     .    .    .    iibersenden. 

Wahrend  meines  Aufenthaltes  [Bei  meiner  letzten  An- 
wesenheit]  in  Paris  im  Laufe  vorigen  Monats  [im  vorigen  Monat] 
habe  ich  in  Erfahrung  gebracht  [horte  ich],  dass     .     .     . 

Wir  bitten  Sie,  giitigst  zu  entschuldigen,  dass  wir  Sie 
nochmals  in  der  Angelegenheit    .    .    .   belastigen  [behelligen], 

"  I'lul"  in  bu.sine.ss  letters  is  nsually  al)l)reviated. 


Ihnen   mitzuteilen, 
Sie  zu  benachrichtigen, 
-  Sie  davon  in  Kenntni.s 

zu    setzen, 
Sie  wissen  zu  lassen, 

dass 
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Auf  Empfehlung  [Veranlassung]  des  Herrn  S.,  nehmen  wir 
uns  die  Freiheit  [sind  wir  so  frei],  Sie  zu  fragen  [bei  Ihnen  die 
Anfrage  zu  stellen,  bei  Ilinen  anzufragen],  ob     ,     .     . 

Wir  verdanken  Ihre  w.  Adresse  Herrn  S.,  dort,  & 
erlauben  uns  [Herrn  S.  dort  Hire  w.  Adresse  verdankend, 
gestatten  wir  uns]  hiermit     ... 


Referring  to  an  Interview,  &c. 

Als  ich  im  vergangenen  Dezember  das  Vergnugen  hatte, 
Ihren  Herrn  S.  bei  mir  zu  sehen  [bei  mir  begrussen  zukonnen], 
versprach  ich  ihm     ... 

Obgleich  ich  nicht  das  Vergniigen  [die  Ehre]  habe,  Ihnen 
personlich  bekannt  zu  sein  [Obgleich  das  Vergnugen  Ihrer  per- 
sonlichen  Bekanntschaft  entbehrend],  gestatte  ich  mir  die 
Anfrage  (an  Sie  zu  richten),  ob 


•  • 


Indera  wir  von  der  Erlaubnis,  die  Sie  uns  mit  Ihrem 
Geehrten  vom  10.  ds  frdl.  ( =  f reundlichst)  gegeben  haben 
[erteilten],  Gebrauch  maclien     .     .     . 

Unterhofl.  (  =  h6flicher)  Bezugnahme  auf  [Im  Anschluss 
(Anknupfend)  an]  die  Unterredung,  die  wir  am  4.  ds.  mit 
Ihrem  Herrn  S.  gehabt  haben,  gestatten  wir  uns 

Im  Auftrage  unseres  Herrn  S.  beehren  wir  uns,  Ihnen 
mitzuteilen,  dass     .     .     . 


Referring  to  a  Letter. 

Unter    Bezugnahme  auf 
Bezugnehmend  auf 
Wir  nehmen    Bezug   auf 
Wir  beziehen  uns  auf 
Wir  bestiitigen  (Ihnen) 

Unter    hofl.    Bestatigung    unseres    Briefes    vom    [Unser 
Ergebenes  vom     .     .     .     (hoflichst)  bestatigend]     .     . 


unser  Ergebenes  vom 
unser  Letztes  vom 
unser  Schreiben  vom 
unaem   Brief   vom 
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Unser  Ergebenes  vom  10.  ds.,  das  [dessen  Inhalt]  wir 
(hiermit)  bestatigen,  kreuzte  sich  mit  Ihrem  Werten  vom 
gleichen  Tage  [gleichen  Datums]. 

Wir  sind  noch  ohne  Antwort  auf  unser  Ergebenes  v(»m 
8.  ds.  [auf  unsere  unterm  8.  ds.  an  Sie  gerichtete  Anfrage]. 

Wir  schrieben  Ilmen  zuletzt  unterm  [am]  15.  Januar. 

Adinovuledging  Receipt  of  a  Letter. 

Ihr  Wertes  von  vorgestern  ist  uns  erst  nach  Abgang  der 
Post  zugekommen. 

Indem  wir  den  Inhalt  Hires  Geschatzten  vom  .  .  . 
mit  Stillschweigen  iibergehen     .     .     . 

Ihr  Geehrtes  vom  16.  ds.  bedarf  keiner  Antwort  & 
iibergehen  wir  selbes  mit  Stillschweigen  [stillschweigend]. 

Aus  Ihrem  Werten  vom  10.  ds.  entnehmen  wir  mit 
Vergniigen,  dass     ... 

Zu  unserm  grossten  Bedauem  [Leidwesen]  erfahren  wir 
soeben,  dass     .     .     . 

Leider  [Zu  unserm  Bedauern]  miissen  wir  Ihnen  mitteilen 
[die  Mitteilung  machen],  dass     .     .     . 

Replying  to  a  Letter. 


Ihr   Geehrtes    vom 


In  Antwort  auf 

Wir  besitzen 

Wir  erhielten 

Wirempfingen  soeben 

In   Erwiderung 

In  Beantwortung 

Antwortlich 

Wir  bekennen  uns  zum  Empfange 

Wir  bestatigen   den   Empfang 

Wir  sind  im  Besitze 

In  sofortiger  Erledigung 

Ihr  Wertes  vom  8.  ds.  ist  uns  richtig  zugekommen. 


Ihres    Werten    vom    . 
Ihres  Geschatzten  vom . 


'I*i: 
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Eben  iin  Begriffe,  lliiieM  betreffs  der  Angelegenheit  S.  zu 
schrciben,  empfangen  wir  Ihr  Geehrtes  vom  3.  ds. 

Laut  [Gemiiss]  den  in  Ihrein  w.  Schreiben  vom  6.  ds. 
enthaltenen  Weisungen  [Instruktionen]    .     .     . 

Wir  bitten  Sie,  gefl.  ( -=  gefalligst)  entscliuldigen  zu  wolJen 
I  Wir  bitten  hofl.  (  =  h6flichst)  um  Entschuldigung],  dass  wir 
Ihr  Wertes  vom  15.  vor.  Mts.  ( =  vorigen  Monats)  erst  heute 
beantworten. 

Es  war  uns  unmoglich,  aiif  Ilir  Geelirtes  vom  15.  de. 
friiher  zu  antworten,  da    .     .     . 

Ich  empfing  s.  Zt.  ( =  seiner  Zeit)  Ihr  Geehrtes  vom  19.  vor. 
Mts.,  von  dessen  Beantwortung  mich  Oberhaufung  von  Arbeit 
bisher  abgehalten  hat  [an  dessen  Beantwortung  ich  bisher 
durch  Geschafte  verhindert  warj. 


Endings  of  Letters. 

Wir  begriiasen  Sie 

Wir  empfehlen  uiis  Ilineii 

Wir  zeichnen 


uflitiings'voll 

liochachtend 
j  mit  aller  Hochachtimg  [AchtuiigJ 
j  hochachtungsvoU 


to 

s 


u 


Ihrer  gefl.  (umgelieiiden)  Antwort 


Ihres  (postwendendeii)  Bescheides 
I  -j  einer  giinstigen  Antwort 


Ihrer  w.  Nach  rich  ten 
^eines  baldigen  Bescheides 


3;     OC     S 

.*-  .t  3 


Ohne  niehr  | 

Ohne  An  lass  zu  mehr     | 


fiir  heute 


achtungsvoU 
hochachtend 
hochachtungsvoU 
mit  aller  Hochacli- 
tung 
£,  B^  o  ^  rait  aller  Achtung 

DC    H   .5     t- 
ffi     r*     fl-1   •"" 


^  ^  S; 
c  > 

.5  «5i  c 


^i.^  ? 


In     Ewartung     Ihrer     baldigen     [promptenj     Antwort 
begriissen  wir  Sie  [zeichnen  wir] 

hochachtend 

Wir  erwarten    mit    Ungeduld    [Spannung]   Ihre  ferneren 
[weiteren]  Nachrichten  und  begriissen  Sie  [zeichnen] 

achtungsvoll 
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Wir  hoffen  daher,  Ihren  Bescheid  [Hire  Antwort]  post- 
wendend  [ohne  Verzug,  unverziiglich]  zu  erhalten  &  zeichnen 

hochachtend 

In  der  angenehmen  Erwartung  [In  der  Hoffnung],  bald 

[naclistens]   mit   Ihren   gefl.   Auftragen   erfreut   [beehrt]   zu 

werden,  empfehlen  wir  uns  Ihnen 

hochachtungsvoU 

In  der  Hoffnung  [Hoffend],  dass  Sie  uns  auch  fernerhin 
mit  Ihren  Auftragen  beehren  [erfreuen]  werden,   begriissen 

wir  Sie 

hochachtend 

Bei  dieser  Gelegenheit  empfehlen  wir  uns  der  Fortdauer 
Ihres  WohlwoUens  [Wir  halten  uns  Ihren  ferneren  Entbie- 
tungen  bestens  empfohlen]  &  begriissen  Sie 

hochachtungsvoU 

Wir  sehen  linen  weiteren  [ferneren]  Auftragen  gern 
entgegen  &  empfehlen  uns  Ihnen 

mit  (hoch)achtungsvollem  [freundschaftlichem]  Grusse 

Stets  mit  Vergniigen  zu  (Ihren)  Diensten,  begriissen  wir  Sie 
,  (hoch)achtungsvoll 

In  unserm  nachsten  Schreiben  werden  wir  (eingehender) 
auf  diese  Angelegenheit  [Sache]  zuruckkommen  [werden  wir 
Ihnen  Genaueres  iiber  diese  Angelegenheit  mitteilen]. 

Inzwischen  begriissen  wir  Sie  [zeichnen  wir] 

hochachtend 

Es  tut  uns  leid  [Wir  bedauern  sehr],  Ihnen  nicht  dienlich 

sein  zu  konnen  [Ihren  Wiinschen  nicht  entprechen  zu  konnen], 

&  begriissen  Sie  [zeichnen] 

hochachtungsvoU 


H 
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Indem  wir  hoffen  [In  der  Hoffnung],  dass  vorliegendes 
Schreiben  Ihnen  (noch)  rechtzeitig  (genug)  zugehen  wird,  um 
jeden  unangenehmen  Folgen  vorzubeugen  [damit  (jegliche) 
uniiebsame  Folgen  vermieden  warden],  begriissen  wir  Sie 

achtungsvoll 

In  der  Hoifnung  [Indem  wir  hoffen],  recht  bald  Gelegenheit 
zu  haben  [linden],  Ihnen  dienlich  sein  [Ihnen  Gegendienste 
erweisen]  zu  konnen,  begriissen  wir  Sie 

hochachtungsvoll 

Zu  Gegendiensten  stets  gerne  bereit,  zeichnen  wir 

mit  aller  Hochachtung 


'f 
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OFFERS   OF  GOODS. 

I.    VOLUNTARY  OFFERS. 

INTRODUCTION. 

1 .  Wir  bedauern  (sehr),  seit  einiger  Zeit  Ihre  gefl.  Auf trage 
[Nachrichten]  zu  entbehren  [vermissen]  &  erlauben  uns 
daher,  uns  Ihnen  empfehlend  in  Erinnerung  [Ihnen  unsere 
Dienste  in  empfehlende  Erinnerung]  zu  bringen,  indem  wir 
Ihnen  anbei  unsere  neueste  Preisliste  iibersenden. 

/  2.  Zu  unserm  Bedauern  bemerken  [sehen]  wir,  dass 
wir  seit  einiger  [geraumer]  Zeit  ohne  Ihre  [angenehmen] 
Auftrage  [Orders]  geblieben   [verblieben]   sind. 

3.  Schon  seit  langerer  Zeit  Ihre  werten  Nachrichten 
entbehrend,  erlauben  wir  uns,  Ihnen  hiermit  [mit  Gegen- 
wartigem]  das  Anerbieten  unserer  Dienste  zu  emeuern. 

/  4.  Herr  Dubois  teilte  mir  mit,  dass  Sie  von  unserm 
Platze  grosse  Posten  WoUe  beziehen  [bezogen]  &  erlaube 
[gostatte]  ich  mir  daher,  Ihnen  darin  Offerte  zu  machen 
[Ihnen  hiermit  meine  Dienste  anzubieten],  da  ich  mir 
schmeichle,  Ihnen  in  dieser  Hinsicht  zur  ganzlichen 
Zufriedenheit  dienen  [Sie  .     .     .  bedienen]  zu  konnen. 

/  5.  Da  wir  den  Wunsch  hegen  [Von  dem  Wunsche  beseelt], 
mit  Ihrem  w.  Hause  in  Verbindung  zu  treten  [Beziehungen 
anzukniipfen],  (so)  erlauben  wir  uns,  Ihnen  anbei  unsere  neueste 
Preisliste  zu  iibersenden  [iiberreichen]. 

/  6.  Auf  Veranlassung  Ihres  langjahrigen  Freundes  Herrn 
R.  Durand  [Durch  Ihren  langjahrigen  Freund,  Herrn  R. 
Durand,  veranlasst],  Ihnen  unsere  Dienste  anzubieten  [Offerte 
in  .  .  .  zu  unterbreiten  (machen)],  erlauben  wir  uns, 
Ihnen  unter  Kreuzband  unsern  Katalog  zu  iibersenden 
[iibermitteln]. 
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i>  7.  Wir  beehren  una,  Ihnen  mit  gleiclier  Post  ein  Muster 
von  .  .  .  zuzusenden  [zugehen  zu  lassen],  das  wir 
Ihrer  besonderen  Beachtung  empfehlen  [worauf  wir  ganz 
besonders  Ihre  Aufmerksamkeit  hinlenken].  Wir  bitten  Sie, 
damit  einen  Versuch  zu  machen,  nicht  zweifelnd,  dass  Sie 
damit  ganz  zufrieden  sein  werden  &  uns  mit  Ihren  w.  Orders 
[einem  Auftrag]  darauf  erfreuen. 

BODY— Re   Price. 

8.  Der  betrachtliche  Riickgang,  den  die  I'reise  der  Seide 
erfahren  haben,  trifft  sich  zur  Deckung  Hires  Winterbedarfs 
gilnstig. 

9.  Es  liat  alien  Anschein,  dass  eiiie  betrachtliche  Preiser- 
liohung  [ein  bedeutender  Aufschlag]  in  diesen  Artikeln  bald 
eintreten  [stattfinden]  wird. 

^  10.     Wir  haben  nocli   einen   kleinen   Posten   [Rest]   von 

dieser  Seide  auf  Lager,  welchen  wir  Ihnen  (sehr)  billig  verkaufen 
[ablassen]  wiirden. 

II.  Wir  mochten  Ihre  Aufmerksamkeit  ganz  besonders 
auf  die  Dessins  615 — 675  hinlenken,  welche  augenblicklich 
stark  in  der  Mode  sind  und  viel  verlangt  [begehrt]  werden. 

I  12.  Nur  um  schnellen  Absatz  [eine  schnelle  Placierung] 
zu  ermoglichen  [erzielen],  haben  wir  den  Preis  so  niedrig 
angesetzt  [notiert,  gestellt],  und  wiirde  [sollte]  es  uns  freuen, 

x^mit  Ihren  geschatzten  Orders  beehrt  [betraut]  zu  werden. 

■^  13.  Dieser  so  massige  [niedrige]  Preis  wird  Sie  lioffentlich 
(dazu)  veranlassen  [bewegen],  uns  mit  Ihren  w.  Auftragen 
zu  erfreuen  [uns  einige  Auftrage  zu  iiberachreiben  (iiber- 
machen)],  deren  Ausfiihrung  wir  die  grosste  Aufmerksamkeit 
[Sorgfalt]  widmen  werden. 

^  i4.  Um  diese  Waren  ioszuwerden,  otferieren  wir  Ihnen 
selbe  unterm  Mbstkostenpreis  [Einkaufspreis]. 


15.     Diesen  Posten  ofTerieren  wir   Ihnen  zu  2s.,  was  Id. 
unter  Tagespreis  ausmacht  [gleichkommt]. 

V  16.  Falls  [Wenn]  in  grosseren  Quantitaten  bezogen,  wird 
die  Ware  zu  noch  niedrigerem  [billigerem]  Preise  abgegeben. 

^  17.  Falls  Sie  250  Kg.  und  daruber  (ab)nehmen,  sind  wir 
bereit  [geneigt],  Ihnen  eineir  Ausnahmspreis  l^len  E^^^^ceis}, 
or  einen  Nachlass  im  Preise  [Rabatt]  von  5%  zu  gewahren. 
Bei  Quantitaten  unter  100  Kg.  erhoht  sich  der  angegebene 
Preis  um  10%. 

W  18.  Wir  sind  iiberzeugt  [sicher],  dass  kein  anderes  Haus 
Ihnen  bessere  Qualitaten  zu  unseren  Preisen  liefem  kann. 

Re  Patterns. 

Y  19.  Wir  werden  Ihnen  mit  Vergnugen  [geme]  Muster  zur 
Verfugung  stellen  [iiberlassen],  damit  Sie  darunter  Ihre  Auswahl 
treffen  konnen  [um  darunter  wahlen  zu  konnen]. 

\/^0.     Wir  senden  Ihnen  mit  gleicher  Post  ein  Paket,  ent- 
haltend    Muster  verschiedener    fiir  Ihren  Markt    passender 
Artikel  [Muster  verschiedener  Artikel,  die  fur  Ihren  Markt 
^    passen]  und  fiigen  eine  Preisliste  hier  bei,. 

21.  Falls  Sie  es  wiinschen,  werden  wir  Ihnen  gerne  [mit 
Vergnugen]  ein  Sortiment  [eine  Kollektion]  unserer  Artikel 
zusenden  [zustellen],  damit  Sie  darunter  die  fiir  Ihren  Platz 
passendsten  [geeignetsten]  Sachen  auswahlen  konnen. 

22.  Indem  wir  Ihnen  inliegend  unsere  neueste  Preisliste 
[unseren  neuesten  Preisk(o)urant]  iibersenden,  fugen  wir  im 
Nachfolgenden  einige  Bemerkungen  iiber  die  gegenwartige 
Lage  [den  jetzigen  Stand]  unseres  Marktes  hinzu. 

23.  Wir  werden  Ihnen  morgen  eine  neue  Auswahl  [Kollek- 
tion] Muster  von  ....  zusenden  [zugehen  lassen], 
&  sollte  es  uns  sehr  freuen,  wenn  Sie  darunter  einige  passende 
Artikel  finden  wurden  [wenn  einige  Artikel  darunter  Ihren 
Beifall  finden  wiirden]. 
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Re  Quality. 


24.  Wir  empfehlen  Ihneii  ganz  besonders  die  Dessins 
620 — 690 ;  dieselben  [selbe]  sind  viel  billiger  als  die  deutschen 
Fabrikate  &  iibertreffen,  was  sorgfaltige  Ausfiihrung  betrifft, 
alles  was  auf  dem  Markte  ist  [sich     .     .     .     befindetl. 

25.  Die  in  unserer  Fabrik  in  Beeston  angefertigten 
[hergestellten]  Maschinen  sind  einzi^  in  ihrer  Art  [ohne- 
gleiohen,  nehLn  eine  unerr^ichte  (ulanfechtbare)  StLllung 
ein]  &  ©rfreuen  sich  eines  ausgezeichneten  Rufes.  Allerdings 
sind  deren  Preise  etwas  [ein  wenig]  lioher  als  die  anderer 
Marken  [Fabrikate],  doch  wird  ein  Besuch  unserer  Fabrik, 
wo(selb8t)  man  Schritt  fiir  Schritt  die  bei  der  Auswahl  &  Ver- 
wendung  des  Materials  geiibte  peinliche  Sorgfalt  beobachten 
kann,  jedermann  da  von  iiberzeugen,  dass  unsere  Maschinen 
die  besten  unter  den  besten  sind. 

26.  Unsere  Artikel  zeichnen  sich  niclit  nur  durch 
massige  Preise  aus,  sondem  audi  durch  Neuheit  in  den 
Dessins  [durch  geschmack voile  Muster]. 

27.  Wir  konnen  Ihnen  [Sie]  versichern,  dass  unsere 
Artikel,  deren  Anfertigung  den  geschicktesten  [bewahrtesten] 
Arbeitem  mit  vortrefflichem  Werkzeug  iibertragen  [anver- 
traut]  ist,  sich  eben8o{wohl)  durch  guten  Geschmack  als  auch 
durch  Dauerhaftigkeit  auszeichnen. 

28.  Samtliche  in  unserm  Katalog  beschriebenen  Ma- 
schinen werden  aus  bestem  Material  von  ersten  Mechanikern 
verfertigt  [gebaut]  &  sind  auf  12  Monate  gegen  jegliche 
Konstraktionsfehler  garantiert. 

Re  Delivery. 

l^  29.  Wir  sind  in  der  Lage  [inistanJe],  selbst  die 
bedeutendsten  Orders  [Auf t rage]  in  kurzer  Frist  [die  grossten 
Auftrage  schnellstens]  auszufiihren  [zu  erledigen]. 


'  30.  Da  wir  uns  mit  geniigenden  [hmreichenden]  Vorraten 
[mit  genugendem  Lager]  vorgesehen  haben,  (so)  sind  wir  in 
der  Lage  [imstande],  Ihre  w.  Orders  sofort  ausf  iihren  [erledigen] 
zu  konnen  [prompt  (sclmell)  zu  liefern]. 

Re  Terms  of  Payment, 

31.  Wir  gewahren  Ihnen  3%  Skonto  fiir  Kasse  [fiir 
Kassezahlung]. 

32.  Die  Zahlung  muss  mittels  3  Monatstratte,  vom  Tage 
der  Sendung  an  gerechnet,  erfolgen. 

33.  Zahlungsbedingungen  :  3  Monate  Ziel,  oder  per 
Kasse  mit  3%  Skonto. 

34.  Sobald  die  Sendung  [Verladung]  bewerksteUigt 
ist,  werden  wir  Ihnen  den  Ladeschein  &  die  Rechnung 
[Faktura]  zustellen  [iibermitteln,  iibermachen]  &  zur  Deckung 
(per)  3  Monate  dato  auf  Sie  ziehen  [abgeben.,  trassieren].  Wir 
denken,  dass  diese  Art  Deckung  [dieser  Zahlungsmodus]  Ihnen 
passen  [konvenieren]  wird. 

CONCLUSIONS, 

35.  Gestatten  [Erlauben]  Sie  uns  hinzuzufugen,  dass  eine 
langjahrige  [vieljahrige]  personliche  Erfahrung  [Praxis]  im 
Bandfach  in  alien  seinen  Einzelheiten  uns  in  den  Stand  [in 
die  Lage]  setzt,  jeder  Konkurrenz  die  Spitze  zu  bieten  [gegen 
jede  Konkurrenz  aufzukommen]. 

36.  Die  Muster,  die  wir  Ihnen  unter  Kreuzband  (zu)senden 
[zugehen  lassen],  werden  Ihnen  hoffentlich  die  Uberzeugung 
geben  [werden  Sie  hoffentlich  da  von  iiberzeugen],  dass  wir 

keine  Konkurrenz  zu  fiirchten  brauclien. 

^  37.  Ein  Versuch  wird  Sie  von  der  Vortrefflichkeit  [von 
der  ausgezeiclmeten  Qualitiit]  meiner  Erzeugnisse  iiberzeugen. 
Icli  bin  sicher  [uberzeugt],  dass  sich  keine  Firma  [kein  Haus] 
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Iiler  am  Pktze  befindet,  die  [das]  Ihnen  bessere  Koriditioneii 
stellen  &  Sie  prompter  bedienen  konnte  [die  Ihnen  bessere 
(giinstigere)  Konditionen  (Bedingimgen)  einiaumen  und 
schneller  lief  em  konnte]. 

38.  Es  wiirde  uns  freuen  [angenehm  sein],  wenn  Sie  uns 
mit  einem  Probeauftrage  [einer  Versuchsorder]  beehren 
wollten  &  konnen  wir  Sie  versichern  [konnen  Sie  sicii 
versichert  halten],  dass  wir  die  peinlichste  [grosste]  Sorgfalt 
darauf  verwenden  werden,  urn  Sie  mit  unserer  Bedienung 
zufrieden  zu  stellen. 

39.  Wir  versichern  8ie,  dass  wir  nichts  ver(ab)saumen 
[unterlassen]  werden  [dass  wir  die  grossten  Anstrengungen 
machen,  or  unser  Bestes  tun  werden],  urn  Sie  in  jeder 
Hinsicht  [Beziehung]  zufriedenzustelien. 

40.  Seien  Sie  iiberzeugt  [Sie  diirfen  sich  versichert  halten], 
dass  wir  alles  aufbieten  werden,  Sie  zufriedenzustelien  [Sie  zu 
Ihrer  ganzen  Zufriedenheit  zu  bedienen],  sowohl  was  Qualitat 
der  Waren,  als  genaue  [tadellose]  Ausfiihrung  der  Lieferungen 
bet  riff  t  [anbelangt]. 

41.  Sie  diirfen  im  voraus  auf  unsere  Sorgfalt  &  Piinktlicli- 
keit  [Cienauigkeit]  in  der  Ausfuhrung  der  Orders,  mit  denen 
Sie  uns  giitigst  beehren  [erfreuen]  wollen,  rechnen. 

42.  Sie  konnen  [diirfen]  versichert  [iiberzeugt]  sein  [Sie 
durfen  sich  versichert  halten],  dass  wir  auf  die  Ausfuhrung 
[Erledigung]  Ihrer  geschatzten  Auftriige  die  grosste 
[grosstmogliche]  Sorgfalt  verwenden  werden  [dass  wir  der 
Ausfuhrung  die     .     .     .     widmen  werden.] 

43.  Wir  versichern  Sie,  dass  wir  Ihnen  alle  Vergiin- 
stigungen,  die  mit  unsem  Interessen  vereinbar  sind,  gewahren 
werden,  urn  Sie  zu  veranlassen  [bewegen,  bestimmen],  uns  den 
Vorzug  zu  geben  [einzuraumen]. 


GERMAN    COMMERCIAL    PRACTICE 


31 


/  44.  Wir  werden  auf  die  Ausfiihrung  Hires  Auftrags  [Hirer 
Order]  die  grosstmogliche  Sorgfalt  verwenden  [der  Ausfiihrung 
die  grosste  Sorgfalt  angedeihen  lassen]. 

/  45.  Wir  werden  unser  Bestes  tun  [alle  Anstrengungen 
machen],  diese  Order  zu  Ihrer  ganzen  Zufriedenheit  auszu- 
fiihren  [um  Ihren  Wiinschen  zu  entsprechen  (entgegenzu- 
kommen)]. 

i        ^1-  a.    OFFERS   DECLINED. 

46.  Wir  danken  Ihnen  sehr  [Wir  sind  Ihnen  .  .  .  sehr 
verbunden,  dankbar]  fiir  die  uns  mit  Ihrem  Geehrten  [Werten, 
Geschatzten]  vom  16.  ds.  [crt.  =  cuiTentis]  frdl.  gemachte 
Offerte  [fiir  das  uns  ,  .  .  gemachte  Anerbieten],  & 
werden  nicht  verfehlen  [unterlassen],  bei  erster  Gelegenheit 
[sobald  wir  von  Ihren  Artikeln  etwas  benotigen]  da  von 
Gebrauch   zu   machen. 

47.  Wir  bedauern  Ihnen  mitteilen  zu  mussen  [Leider 
mussen  wir  Ihnen  mitteilen],  dass  die  Seide,  obgleich  von 
guter  Qualitat,  nicht  fur  unsern  Platz  passt  [konveniert]. 

t  48.  Zu  unserm  Bedauern  [Leider]  sind  wir  nicht  in  dea* 
Lage,  Ihnen  augenblicklich  irgend  einen  Auftrag  auf  diese 
Artikel  erteilen  [uberschreiben,  ubermitteln]  zu  konnen,  da 
wir  gegenwartig  darin  noch  geniigenden  Vorrat  haben  [da 
uns  gegenwartig  nichts  in  Ihren  Artikeln  fehlt]. 

49.  Ihre  Bedingungen  weichen  so  sehr  [derart]  von  denen 
ab,  die  uns  von  unsern  anderen  Freunden  [von  anderer  Seite] 
angeboten  [gemacht,  eingeraumt]  werden,  dass  es  uns  ganz- 
Uch  [ganz  einfach]  unmoglich  ist,  von  Ihrem  Anerbieten 
Gebrauch  zu  machen. 

'  50.  Unter  Ihren  Mustem  haben  wir  nichts  Passendes 
gefunden,  denn  fiir  unsern  Markt  passen  nur  grellfarbige 
[auffallende]  Dessins.  Wir  senden  Ihnen  daher  die  uns  gefl. 
uiiterbreiteten  Muster  per  Paket(post)  zuriick. 
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51.  Die  uns  freundlichst  unterbreiteten  [eingesandten] 
Muster  [Dessins]  sind  in  Qualitat  viel  geringer  als  die(jenigen), 
welche  uns  zu  (den)  gleichen  Preisen  von  Hirer  Konkurrenz 
geliefert  werden. 

52.  Infolge  der  unbedeutenden  [sehr  schwaehen,  geringen] 
Nachfrage  liaben  wir  uns  entschlossen,  diesen  Artikel  nicht 
mehr  zu  fiihren  [diesen  Artikel  eingehen  (fallen)  zu  lassen], 
&  bedauem  daher  sehr,  von  Ihrer  Offerte  keinen  Gebraucli 
machen  zu  konnen. 

3.    OFFERS   REQUESTED. 
INTRODUCTION. 

63.  Im  Begriffe,  unsere  Orders  [Auftrage]  fiir  die  nachste 
Wintersaison  zu  placieren  [vergeben],  bitten  wir  Sie,  uns 
unverzuglich  [sofort,  umgehend]  Hire  (Muster-)Kollektion 
zu  iibersenden  [einzusenden]. 

64.  Hiermit  eriauben  [gestatten]  wir  uns  Sie  zu  bitten, 
lies  den  aussersten  [niedrigsten]  Preis  anzugeben,  zu  welchem 
Sie  500  Stuck  No.  369  liefern  [ausfuhren]  konnten. 

66.  Wir  empfingen  Ihr  Geehrtes  [Wertes]  vom  16.  ds. 
(Mts.)  &  bitten  Sie  in  dessen  Erledigung  [Beantwortung], 
iins  schnellstens  Ihre  neuesten  Saclien  zu  unterbreiten  [be- 
mustem]. 

56.  Zur  VervoUstandigung  [Komplettierung]  unseres 
Sortimentes  von  .  .  .  benotigen  wir  einige  ganz  billige 
Dessins  &  waren  Ihnen  verbunden,  wenn  Sie  uns  einige  Mustier 
zusenden   [zukommen  lassen]  wollten. 

57.  Wir  haben  von  llirer  Preisliste  [Ihrem  Preiskourant] 
Kenntnis  [Einsicht]  genommen  &  sind  nicht  abgeneigt, 
einige  Posten  [Partien]  von  den  fraglichen  [in  Frage  stehenden] 
Seidenwaren  zu  kaufen. 
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58.  Mit  grossem  Interesse  haben  wir  die  uns  freundlichst 
iibermittelten  [unterbreiteten]  Muster  durchgesehen.  Ihre 
Offerte  kommt  (uns)  sehr  giinstig  [gelegen,  erwunscht],  &  sind 
wir  bereit  [geneigt],  mit einen  Versuch  zu  machen. 

7     59.     Wir  sind  geneigt  [Wir  haben  uns  entschlossen],  mit 
.  einigen  Hundert  Ballen  einen  Versuch  zu  machen,  falls  die 
Anspriiche  der  Inhaber  nicht  iibermassig  hoch   [nicht  iiber- 
trieben]  sind  [unsere  Limite  nicht  iiberschreiten], 

BODY— Re  Patterns,  Price  Lists. 

60.  Belieben  Sie  uns  ein  Muster  einzusenden  [zugehen 
zu  lassen],  damit  wir  die  Qualitat  beurteilen  konnen. 

y  61.  Teilen  Sie  uns  gefl.  mit,  ob  Sie  imstande  [in  der  Lage] 
sind,  die  vollstandige  Arbeit  zu  den  oben  angegebenen 
[festgesetzten]  Bedingungen  auszufUhren.  Selbstverstandlich 
[Selbstredend]  erwarten  wir  den  aussersten  Preis. 

62.  Haben  Sie  die  Giite,  uns  einige  Muster  von  jeder 
Partie  zuzusenden,  damit  wir  uns  von  der  Qualitat  iiberzeugen 
konnen. 

63.  In  Antwort  auf  Ihr  Geehrtes  vom  13.  ds.  danken  wir 
Ihnen  fur  Ihre  gefl.  Offerte  &  ersuchen  [bitten]  Sie,  uns 
giitigst  Hire  Muster  nebst  Preisliste  zuzusenden. 

64.  In  KUrze  [In  einigen  Tagen]  gedenke  ich  mich  auf 
die  Reise  zu  begeben  [meine  Reise  anzutreten]  &  mochte 
gern  Ihre  Muster  mitnehmen ;  ich  bitte  Sie  deshalb  [daher], 
mir  selbe  umgehend  [postwendend]   zuzusenden. 

Re  Delivery. 

65.  Sie  wiirden  mir  aus  einer  grossen  Verlegenheit  helfen, 
wenn  Sie  mir  diese  Muster  sofort  [umgehend]  zusenden  wollten. 

66.  WoUen  Sie  uns  gefl.  schnellstens  mitteilen,  ob  Sie 
die  Lieferung  [Ausfuhrung]  iibemehmen  &  wann  Sie  (die)selbe 
bewerkstelligen  konnen. 

D 
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67.  Es  ist  uns  sehr  daran  gelegen,  class  Sie  uns  diese 
Bessins  so  schnell  [rasch]  wie  moglich  [schnellstens]  liefem. 

Re  Price, 

68.  Der  Preis  per  Meter  darf  35  cts.  nicht  ubersteigen 
[darf  nicht  raehr  als  35  cts.   betragen]. 

69.  Icli  rechne  darauf  [hoffe],  dass  Sie  mir  Vorzugspreise 
einraumen  [gewahren]  werden. 

70.  Ein  ausserordentlich  niedriger  Preis  [Grosse  Billigkeit] 
ist  fiir  (einen)  flotten  Absatz  [Verkauf]  vor  allem  Haupt- 
bedingung. 

71.  Belieben  Sie  uns  Hire  (aller)aussersten  [niedrigsten] 
Preise  anzugeben  [aufzugeben],  damit  es  uns  eventuell  moglich 
ist,  Ihnen  unsere  samtlichen  Auftrage,  die  sehr  bedeutend 
[belangreich]  werden  konnen,  zu  iiberschreiben. 

72.  Gleichzeitig  haben  wir  an  ein  anderes  Haus  am  dortigen 
Platze  geschrieben  &  werden  natiirlich  [selbstverstandlich] 
nur  die   vorteilhaftesten  Preise  berucksichtigen. 

73.  FaUs  Sie  in  diesen  Artikeln  Vorrat  [Lager]  haben, 
woUen  Sie  uns  darin  Anstellung  [Offerte]  machen. 

74.  Wir  mochten  (gem)  wissen,  welchen  Preis  Sie  uns 
berechnen  [stellen]  wurden,  wenn  [falls]  wir  von  diesem 
Artikel  eine  grossere  Partie  [einen  grosseren  Posten]  nahmen. 

76.  Dies  [Das]  ist  der  hochste  Preis,  den  ich  fur  diese 
Qualitat  zahlen  [anlegen]  kann  ;  es  ist  mir  unmoglich  Ihnen 
mehr  zu  bieten,  da  ich  selbe  zu  4s.  per  Dutzend  wiederver- 
kaufen  muss  [denn  ich  muss  selbe  zu  4s.  per  Dtzd. 
wiederverkauf  en] . 

76.  Zii  wieviel  [Zu  welchem  Preise]  konnten  Sie  uns 
100  Dutzend  liefem  ? 


77.  Falls  Sie  damit  konkurrieren  [nicht  hinter  der  Konkur- 
renz  zuriickbleiben]  woUen,  ist  es  (unbedingt)  erforderlich 
[no tig],  dass  Sie  Ihre  Preise  herabsetzen  [ermassigen]. 

78.  Wir  geben  [bezeichnen]  Ihnen  diesen  Preis  keineswegs 
als  ausserstes  Limit  [ausserste  Grenze],  bitten  Sie  indes,  sich 
davon  nicht  (all)zu  weit  zu  entfernen. 

y^"  79.  Falls  mir  Ihre  Artikel  [Sachen,  Fabrikate]  nicht 
teuerer  erscheinen  [nicht  teurer  sindj  als  die(jenigen)  anderer 
dortiger  Hauser,  werde  ich  Ihnen  bei  gleichen  Qualitaten 
gem  bei  meinen  Bestellungen  den  Vorzug  einraumen. 

80.  Falls  Sie  etwas  Neues  in  diesem  Genre  [in  dieser 
Art  (Gattung)]  haben,  bitten  [ersuchen]  wir  Sie,  uns  davon 
einige  Muster  zu  unterbreiten  [iibersenden]. 

(/  81.  Falls  [Wenn]  Sie  mir  innerhalb  8  Tagen  einige  Muster 
zusenden  [zustellen]  konnten,  wiirden  Sie  mir  einen  Gefallen 
erweisen  [wiirden  Sie  mich  sehr  verpflichten,  or  ware  ich 
Ihnen  sehr  verbunden].  Betreffs  [Hinsichtlich]  des  Sortiments 
[der  Auswahl]  verlasse  ich  mich  ganzlich  [ganz  &  gar]  auf  Sie. 
[Die  Auswahl  iiberlasse  ich  ganzlich  Ihrem  eigenen  Ermessen.] 

^  82.  SoUten  Ihre  Bedingungen  vorteilhaft  sein,  so  werde 
ich  Ihnen  gerne  einige  Probeauftrage  [Auftrage  versuchsweise, 
zur  Probe]  erteilen  [iibermitteln,  iiberschreiben], 

^"  83.  Ich  ware  nicht  abgeneigt,  mit  diesem  Artikel  einen 
Versuch  zu  machen  [Ich  mochte  ....  machen],  falls 
die  Preise  mich  dazu  veranlassen  [bestimmen]  konnten. 

Re  Payment, 

84.  Unser  Zahlungsmodus  [Unsere  Zahlungsweise]  ist 
Kasse,  d.  h.  [  =  das  heisst]  wir  werden  Ihre  Sichttratte  nach 
30  Tagen  vom  Datum  Ihrer  Sendung  &  Faktura  ab  einlosen. 

/  85.  Nach  Erhalt  Ihrer  Faktura  [Rechnung]  werden  wir 
Ihnen  den  Betrag  mittels(t)  Check  a/  [  =  auf]  London  zugehen 
lassen. 
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86.  Sie  konnen  sich  fur  den  Betrag  der  Faktura  erholen, 
mdem  Sie  auf  una  per  2  Monate  dato  abgeben  [ziehen,  entneh ' 
men,  trassieren], 

87.  Belieben  Sie  die  Betrage  nach  Massgabe  Ihrer 
Sendungen  stets  nachzunehmen. 

88.  Wollen  Sie  gefl.  unser  Konto  am  Ende  (eines)  jeden 
Monats  abschliessen,  &  wir  werden  Ilmen  dann  den  sich  etwa 
zu  Ihren  Gunsten  ergebenden  Saldo  mitteis  Check  a/London 
zugehen  lassen. 

4     SENDING  OF   PATTERNS  AND  QUOTATIONS 
iNTRODUCTION, 

89.  In  wenigen  Tagen  [In  Kiirze,  Binnen  Kurzem]  werden 
wir  Ihnen  Muster  der  Qualitaten,  welche  unseres  Dafiirhaltens 
[nach  unserer  Meinung]  fiir  Ihren  Markt  passen  fgeeignet  sind] 
zusenden  &  hoflen  [in  der  Erwartung,  Hoffnung],  mit  Ihren 
w.  Orders  beehrt  [betraut]  zu  werden. 

90.  In  Erledigung  [Beantwortung]  Ihres  Werten  vom 
14.  ds.  (Mts.)  beeilen  wir  uns,  Ihnen  per  Postpaket  [Paket- 
post]  die  KoUektion  unserer  Neuheiten  [neuesten  Sachen] 
zuzusenden  [zugehen  zu  lassen],  in  der  Hoffnung  [hoffend], 
darauf  mit  Ihren  gefl.  Auftragen  erfreut  [beehrt]  zu  werden. 
Inliegend  linden  Sie  billigst  gestellte  PreisHste. 

BODY— Re  Delivery,  Price,  &c. 

91.  Zufallig(erweise)  haben  wir  [Wir  haben  zufaUig]  diese 
Seide,  mit  der  wir  einen  Teil  der  unterbreiteten  [in  Aussicht 
gestellten]  Order  ausfuhren  konnten,  auf  Lager  [vorratig]. 

92.  Urn  Ihnen  zu  beweisen  [zeigen],  wie  sehr  es  uns 
daran  liegt  [uns  daran  gelegen  ist]  (alles  zu  tun),  um  Ihnen 
dienlich  zu  sein,  offerieren  [uberlassen]  wir  Ihnen  diese  Dessins 
von  jetzt  ab  zu  Fs.  6.35  per  Meter. 
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93.  Da  alle  [samtliche]  Rohmaterialien  betrachtlich  im 
Preise  gestiegen  sind  [eine  bedeutende  Preiserhohung  erfahren 
haben],  sind  wir  zu  unserm  Bedauern  gezwungen,  unsere 
Preise  zu  erhohen. 

94.  Es  ist  uns  ganz  [ganzlich]  unmoglich,  die  alten 
[friiheren]  Preise  zu  berechnen  [in  Anrechnung  zu  bringen], 
denn  unsere  Arbeiter  verlangen  [fordem]  hohere  Lohne  [die 
Handarbeit  ist  teurer  geworden],  &  sind  wir  [sehen  uns] 
deshalb  genotigt,  die  Preise  unserer  Artikel  ebenfalls  zu 
erhohen. 

5.    ORDERS  GIVEN. 
INTRODUCTION. 

95.  In  Beantwortung  [Erwiderung,  Im  Besitze]  Ihres 
Geehrten  [Werten]  vom  16.  ds.  (Mts.)  beehren  wir  uns,  Ihnen 
beifolgend  [inliegend]  eine  Bestellung  auf  300  Stuck 
.  .  .  zu  iibersenden,  der  Sie  gefl.  Ihre  beste  Sorgfalt 
widmen  wollen. 

96.  Wir  empfingen  [erhielten]  Ihr  Wertes  vom  16.  ds., 
sowie  die  uns  frdl  ubersandten  [eingesandten]  Muster,  wofiir 
[fiir  welche]  wir  Ihnen  danken.  Um  mit  Ihrem  (w.)  Hause 
in  Verbindung  zu  treten  [anzukniipfen,  die  Verbmdung  zu 
eroffnen],  bitten  wir  Sie,  uns  zuzusenden  [zugehen  zu  lassen] : 

97.  Wir  waren  bereit  [nicht  abgeneigt],  500  Dutzend  zu 
bestellen,  jedoch  unter  der  Bedingung,  dass  es  uns  frei  steht 
[erlaubt  (gestattet)  ist],  davon  vorlaufig  nur  die  Halfte  abzuneh- 
men  &  die  Ablieferung  [Ausfuhrung]  des  Restes  bis  Januar 
hinauszuschieben  [zu  verschieben]. 

98.  Wir  waren  Ihnen  verbunden,  wenn  Sie  fiir  unsere 
Rechnung  kaufen  and  mit  dem  ersten  nach  Java  abgehenden 
Bampfer  [Schiffe]  verladen  woUten  :     .     .     . 

99.  Haben  Sie  die  Giite,  uns  schnellstens  [so  bald  wie 
moglich,  ohne  Verzug]  per  Eilgut  [Frachtgut]  zuzusenden 
[zugehen  zu  lassen] :     .     .     . 
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100.  Wir  ermachtigen  Sie,  fur  unsere  Reclmung  zu  den 
^sten  feunstigsten]  Bedingungen  200  Ballen  Baumwolle, 
laufc  dee  uos  eingesandten  Mustem,  zu  kaufen. 

101.  Belieben  Sie,  una  auf  schnellstem  und  billigstem 
Wege  zu  sendeo :     .     .     . 

102.  Belieben  Sie  uns  umgehend  [postwendend]  zu  sagen 
[mitzuteilen,  wipsen  zu  lassen],  ob  Sie  unsere  Bestellung  zu 
den  angegebenen  Preisen  ausfiihren  konnen,  damit  es  uns 
moglich  ist,  diese  Waren  eventuell  [allenfalls]  in  London  zu 
bestellen  [von  London  kommen  zu  lassen]. 

BODV—Re  Quality, 

103.  Wir  fiigen  unserer  Bestellung  die  Muster  bei,  nach 
denen  [welchen]  wir  gewahlt  liaben  [die  wir  gewahlt  haben], 
und  bitten  [ersuchen]  Sie,  ganz  besonders  darauf  zu 
achten,  dass  Ihre  Sendung  hinsichtlich  Farbe  &  Qualitat 
ganz  genau  so  [raustergetreu]  ausfallt. 

104.  Wir  empfehlen  Ihnen  angelegentlich,  auf  die  genaue 
Ubereinstimmung  des  Musters  &  der  Ware  [der  Ware  mit 
dem  Muster]  achten  zu  wollen. 

105.  Falls  dieser  Versuch  gut  ausfallt  [unseren  Erwartun- 
gen  entspricht],  werden  wir  Ihnen  grossere  [bedeutendere, 
belangreichere]  Auftriige  erteilen  [iiberschreiben,  iibermachen]! 

106.  Besonders  halten  wir  viel  [sehen  wir  sehr]  auf 
tadellose  Ausfiihrung  unserer  Bestellung  &  wollen  Sie  keines- 
wegs  [durchaus  nicht]  zu  sehr  hinsichtlich  der  Preise  binden 
[beschranken]. 

107.  Erlauben  [Gestatten]  Sie  uns,  Sie  daran  zu  erinnern, 
dass  die  Waren  von  auserlesen  guter  [von  tadelloser]  Qualitat 
sein  miissen. 

108.  Wir  empfehlen  die  Ausfuhrung  dieser  Order  Ihrer 
besonderen  Sorgfalt  [Aufmerksamkeit]. 


109.  Wollen  Sie  gefl.  darauf  achten  [Acht  geben],  dass 
keine  fehlerhaften  Stiicke  darunter  sind. 

110.  Wir  bitten  Sie,  diese  Waren  in  starken  [guten] 
Kisten  zu  verpacken  [in  Blechkisten,  umgeben  von  einer 
Holzkiste].     [Vor  Nasse  zu  schiitzen  !] 

HI.  Ehe  Sie  die  Ware  endgiiltig  farben  lassen,  werden 
Sie  gut  daran  tun  [wird  es  ratsam  ( empfehlenswert)  sein], 
uns  ein  Muster  einzusenden,  damit  keine  Irrtiimer 
vorkommen  [um  Missverstandnisse  zu  vermeiden  (um  jedera 
Missverstandnis  vorzubeugen)]. 

Re  Delivery. 

112.  Wollen  Sie  uns  diese  Waren  per  Eilgut  zusenden, 
damit  wir  dieselben  sofort  [unverziiglich]  erhalten  [damit  uns 
selbe  ohne  Verzogerung  zugehen],  denn  wir  brauchen  dieselben 
dringend  [wir  sind  damit  sehr  eilig]. 

113.  Wir  ersuchen  Sie  dringend,  Ihr  Bestes  zu  tun  [alles 
aufzubieten],  um  uns  diese  Waren  in  14  Tagen  zu  lief  em,  d.h. 
[das  heisst]  spatestens  am  20.  oder  21.  ds. 

114.  Wollen  Sie  geiS.  einen  Teil  per  Post  vorabsenden 
&  den  Rest  so  bald  wie  [alsj  moglich  per  Eisenbahn  [Frachtgut] 
folgen  lassen. 

115.  Im  Falle  No.  375  erst  angefertigt  [gemach t,  f abriziert] 
werden  muss,  belieben  Sie  uns  die  anderen  Dessins  vorab- 
zusenden]. 

116.  Die  anderen  [weiteren]  Sendungen  miissen  uns 
regelmassig  allmonatlich  [jeden  Monat]  gemacht  werden, 
&  konnen  Sie  nach  Massgabe  Ihrer  Lieferungen  [je  nach  Ihren 
Lieferungen]  auf  uns  ziehen  [abgeben,  entnehmen]. 

117.  Falls  in  der  Kiste  noch  leerer  Raum  [Platz]  ist,  so 
wollen  Sie  gefl.  einige  weitere  Stiicke  von  No.  360  beifiigen 
[mitsenden]. 
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r  "^L.'^f^  ^^  Sendung  noch  nicht  abgegangen  ist 
feemacht,  abgesandt  worden  ist],  belieben  Sie  dei^elben  noch 
S  btuck  von  Bessin  375  beizufugen. 

Re  Shipping,  Documents,  Insurance.  Mode  of  Shipping. 

119     WoUen  Sie  die  Ladescheine  [Konnossemente]  gefl 
an  Order  ausstellen  &  eine  Kopie  davon  an  Herm  F   L   in 
liissabon  senden. 

120^  Lassen  Sie  (bitte)  die  Rechnung  [Faktura]  in  Duplo 
\Z=  ,  S.  ,  4^,  5  =  fach]  ausstellen  &  selbe  von  dem 
amenkanischen  Konsul  legalisieren  [beglaubigen]. 

121.  Wir  bitten  Sie,  diese  Sendung  versichern  zu  lassen 
[zu  versiehem]  &  zur  Deckung  Ihrer  Auslagen,  Unkosten 
&  Provision  auf  uns  (per)  8  Tage  Sicht  zu  entnehmen. 

122.  Benutzen  Sie  bitte  die  erste  Gelegenheit,  die  sich 
darbietet  [die  erste  sich  darbietende  Gelegenheit],  um  diese 
Artikel  abzusenden  [zu  versenden]. 

r  ^^^Z"*"!  **  ^*°*^*'^)  ^Mnne,  schon  abgegangen 
feemacht  worden]  ist,  so  woUen  Sie  uns  diese  Artikel  bei  erster 
Gelegenheit  [per  5  Kg.  (  =  Kilo.)  Pakete,  in  5  Kg.  Paketen] 
zugehen  lassen.  ^ 

124.     Jetzt  ist  es  unnotig,  uns  den  Rest  in  Teilsendungen 
zugehen  zu  lassen  ;  versenden  Sie  daher  das  Ganze  zusammen. 

Re  References,  Payment, 

Thnlf  K  1?^'  r''   "^"^^  ^^   ^^'^   f^"^   Vei^nugen]   liaben, 
Ihnen  bekannt  zu  sem,  so  konnen  Sie  bei  Herrn  L.  S.  dort 

Erkiindi^ng  iiber  uns  einholen  [einziehen],  or  so  belieben  Sie, 
sich  bei  Herm  L.  S.  dort  gefl.  uber  uns  zu  erkundigen. 

^: }^^-  ^  ^^"^  ^  S'  d«^t'  kann  Ihnen  uber  die  Natur  unserer 

Unternehmungen    [Geschafte]    &    das    Vertrauen,   das   wir 
geniessen  [verdienen],  Auskunft  erteilen  [Aufschluss  geben] 
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/  127.  Hinsichtlich  unserer  Zahlungsfahigkeit  [Solvenz] 
kann  [wird]  Ihnen  das  dortige  Haus  R.  N.  die  beste  [befriedi- 
gendste]  Auskunft  erteilen  [belieben  Sie  sich  an  die  Firma 
R.  N.,  dort,  zu  wenden]. 

/  128.  Betreffs  Auskunft  iiber  uns  [iiber  unsere  Lage] 
erlauben  [gestatten]  wir  uns,  Sie  an  Herrn  L.  S.,  dort(en),  zu 
verweisen. 

129.  Den  (ungefahren)  Betrag  dieser  Order  haben  wir 
Ihnen  bei  der  Banque  Nationale  in  Paris  zur  Verfiigung 
gestellt  [Fiir  den  ungefahren  Betrag  dieser  Order  haben  wir 
Sie  bei  der  Banque  Nationale  in  Paris  akkreditiert],  auf  welche 
Sie  gefl.  per  3  Tage  Sicht  entnehmen  (ziehen)  wollen]. 

6.     REFUSAL   OR   MODIFICATION   OF   ORDERS 

SUBMITTED. 

.  130.  Gegenwartig  [Augenblicklich,  Momentan]  habe  ich 
(leider)  von  Handschuhen  in  den  gewiinschten  Farben  kein 
vollstandiges  Lager  &  bedaure  daher  [deshalb]  sehr  [unendlich], 
Ihnen  damit  nicht  dienen  zu  konnen. 

131.  Wir  besitzen  Ihr  Wertes  [Wir  sind  im  Besitze  Ihres 
Werten]  vom  16.  ds.  &  bedauern  sehr,  Ihrem  Wunsche  nicht 
entsprechen  zu  konnen,  da  unser  ganzer  Vorrat  [ganzes 
Lager]  in  .  .  .  ausverkauft  [vergriffen,  geraumt]  ist  &  wir 
den  Artikel  nicht  wieder  anfertigen  lassen  [&  wir  die  Fabrika- 
tion  (Anfertigung)  dieses  Artikels  nicht  fortsetzen  werden]. 

132.  Wir  empfingen  Ihr  Geehrtes  vom  14.  ds.  nebst 
[enthaltend]  Order  auf  ...  ,  wofiir  [fur  welche]  wir  Ihnen 
danken,  indes  [jedoch]  machen  die  dabei  [darin]  vorgeschrie- 
benen  Bedingungen  deren  Ausfuhrung  unmoglich  [erlauben 
uns  die  darin  vorgeschriebenen  Bedingungen  nicht,  selbe 
auszufiihrenj. 

^    133.     Zu     unserm     Bedauern     befindet     sich     [ist]    die 
gewiinschte  Sorte  [Qualitat]  nicht  mehr  auf  Lager  [ist  .     . 
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nicht  mehr  vorratig] ;    konnten   [wiirden]   Sie  sich  vielleicht 
mit  einer  etwas  geringeren  Qualitat  begniigen  [behelfen]  ? 

134.  Da  unsere  samtlichen  Stiihle  [MaschinenJ  infolge 
friiher  eingegangener  Engagements  [Verbindliclikeiten,  ange- 
nommener  Auftrage]  beschaftigt  sind,  bedauem  wir,  Ihre  w. 
Order  nicht  ausfiihren  za  konnen  [ablehnen  zu  miissen]. 

135.  Es  ist  uns  ganzlich  unmoglich,  Ihren  Auftrag  zu 
den  angegebenen  [festgesetzten,  limitierten]  Preisen  auszu- 
fiihren,  or  Wegen  des  zu  geringen  Quantums,  das  Sie  bestellen, 
ist  es  uns  leider  unmoglich     .     .     . 

136.  Falls  Sie  in  der  Lage  sind,  uns  beziiglich  [hinsichtlich] 
der  Preise  etwas  Spielraum  zu  lassen,  werden  wir  versuchen, 
Ihren  Auftrag  unterzubringen  [zu  placieren]. 

/^  137.  Wir  bedauem  sehr,  die  Ware  nicht  eher  absenden  zu 
konnen,  als  bis  wir  Ihre  Anschaffung  [Ihren  Check]  dafiir 
in  Handen  haben. 

138.  Wollen  Sie  uns  gefl.  eine  Postanweisung  [einen 
Check  a/London]  fiir  den  Betrag  unserer  Sendung  einsenden 
[zukommen  lassen]  oder  uns  gestatten  [ermachtigen],  die 
Ware  unter  [gegen]  Nachnahme  zu  senden. 

/  '  139.  Es  tut  uns  sehr  leid,  Ihrem  Wunsche  nach  [betreffs] 
langerem  Kredit  nicht  entsprechen  [nachkommen,  willfahren] 
zu  konnen. 

7.    ACCEPTANCE  OF  ORDERS  SUBMITTED. 
INTRODUCTION. 

/        140.     Wir  empfingen   [erhielten]   Ihr   Wertes   [Geehrtes] 


vona  16.  ds.,   enthaltend   eine   Order   auf 
wir  Ihnen  danken  [verbunden  sind]. 


woftir 


141.  In  Erledigung  [Beantwortung]  Ihres  Geehrten 
vom  10  crt.  beehren  wir  ujis,  Ihnen  anbei  [hiermit,  inliegend] 
Orderkopie  zu  iibersenden. 


/-  142.  Wir  danken  Ihnen  fiir  die  uns  durch  unsern  Reisenden 
[durch  Vermittlung  unseres  Reisenden]  Herm  Smythe  giitigst 
[gefalligst,  freundlichst]  erteilte  Order,  deren  Ausfiihrung 
unsere  beste  Aufmerksamkeit  hat.  In  der  Einlage  [Inliegend] 
finden  Sie  Kommissionskopie  [Orderkopie]. 

143.  Wir  bekennen  uns  zum  Empfange  Ihres  Geehrten 
vom  16.  ds.  (Mts.),  enthaltend  einen  weiteren  Auftrag  [eine 
Nachorder,  Nachbestellung]  auf  .  .  .  ,  [mit  welchem 
Sie  uns  eine  weitere  Bestellung  auf  .  .  .  iibersenden], 
wofiir  wir  Ihnen  verbunden  sind  [danken]. 

BODY— Re  Packing,  Shipment, 

y  144.  Wir  bitten  Sie,  uns  gefl.  zu  sagen  [Wir  mochten  gern 
wissen],  fiir  welchen  Markt  [Ort]  diese  Waren  bestimmt  sind, 
damit  wir  uns  da(r)nach  in  der  Verpackung  [in  der  Art  der 
Verpackung,  in  der  Aufmachung]  richten  konnen. 

145.  Falls  Sie  uns  noch  weitere  Weisungen  [Instruktionen] 
zu  erteilen  [zu  geben]  haben,  so  wollen  Sie  uns  selbe  [solche] 
gefl.  umgehend  [ohne  Verzug]  zugehen  lassen. 

146.  Wollen  Sie  uns  auch  gefl.  angeben,  ob  die  Ware  in 
Transit  [transito]  gehen  oder  verzollt  werden  soil  [ob  die 
Ware  zu  verzoUen  oder  unter  ZoUverschluss  einzulagem  ist]. 

^'  147.  Wir  sind  sicher,  die  Sendung  rechtzeitig  genug 
[zur  rechten  Zeit]  versenden  [absenden,  spedieren]  zu  konnen, 
damit  selbe  vor  Abgang  [Abfahrt]  des  Dampfers  in  Liverpool 
ankommt  [um  das  Schiff  nicht  zu  verfehlen]. 

•'  148.  Wir  werden  versuchen,  [unser  Bestes  (Moglichstes) 
tun,  um]  diese  Dessins  zu  erhalten,  &  werden  sie  alsdann 
per  Eilgut  senden. 

Re  Price,  Quality,  Delivery. 

149.  Wollen  Sie  uns  gefl.  sagen,  ob  Sie  damit  einverstanden 
sind  [darin  einwilligen],  dass  die  Ware  in  einer  etwas  dunkleren 
Farbe  geliefert  [ausgefiihrt].wird.    . 
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150.  Da  No.  317  ausverkauft  [vergriffen]  ist,  offerieren 
wir  Ihoen  als  Ersatz  No.  318  zum  gleichen  Preise  [zu  herab- 
gesetztem  Preise,  unter  Tagespreis,  Fakturapreis]. 

151.  Falls  dieser  Artikel  Ihnen  als  Ersatz  fur  die  fruher 
gelieferte  Sorte  dienen  kann,  wollen  [werden]  wir  Ilmen  selbe 
zu  34s.  per  Butzend  ablassen  [erlassen]. 

152.  Diese  Qualitat  ist,  mit  der  franzosischen  Ware 
verglichen  [im  Vergleich  zur  franzosischen  Ware],  besser  & 
billiger  [halt  leicht  den  Vergleich  mit  der  franzosischen 
Ware  aus]. 

153.  Dessin  368  ist  vergriffen  [ausverkauft,  wird  nicht 
mehr  gemacht]  &  haben  wir  daher  dasselbe  annulliert 
[gestrichen]. 

154.  AUerdings  ist  der  angesetzte  [angegebene]  Preis 
verhaltnismassig  hoch,  aber  sicherlich  nicht  ubertrieben. 
Wir  konnen  von  diesem  Preise  nichts  ablassen. 

155.  Da  die  bestellte  [verlangte,  gewiinschte]  Grosse 
eine  ungewohnliche  ist,  sind  wir  gezwungen,  diese  Artikel 
eigens  [extra,  speziell]  fur  Ihre  Order  anfertigen  zu  lassen. 

156.  Falls  Sie  nicht  darin  einwilligen  [Falls  Sie  sich 
weigern]  sollten,  diese  Waren  innerhalb  8  Tagen  abzunehmen, 
werden  wir  anderweitig  dariiber  verfiigen. 

157.  Um  diese  Waren  am  20.  nachst.  Mts.  in  Lissabon 
abliefem  zu  konnen,  miiss(t)en  selbe  spatestens  am  12.  ds.  von 
hier  abgehen  ;  wir  sind  aber  nicht  sicher  [wir  zweifehi],  ob 
wir  sie  in  einer  so(lch)  kurzen  Zeit  [Frist]  bekommen  [anfertigen, 
fabrizieren]  konnen. 

Re  References, 

158.  Ehe  wir  Ihre  Order  ausfuhren  [Ehe  wir  uns  mit  der 
Ausfiihrung  Ihres  w.  Auftrages  beschaftigen  (befassen),  Ehe  wir 
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an  die  Ausfiihrung  Ihres  Auftrages  schreiten],  bitten  wir  Sie 
um  gefl.  Angabe  einiger  guten  Hauser  als  Referenz  [bitten  wir 
Sie,  uns  gefl.  einige  gute  Hauser  als  Referenz  aufgeben  zu 
wollen]. 

159.  Da  wir  (noch)  nicht  die  Ehre  [das  Vergniigen]  haben, 
Ihre  (w.)  Firma  zu  kennen,  waren  wir  Ihnen  verbunden,  wenn 
Sie  uns  wie  iiblich  Referenzen  aufgeben  wollten  [waren  wir 
Ihnen  fiir  (die)  Aufgabe  der  landesiiblichen  Referenzen 
dankbar]. 

8.    CLAIMING  DELIVERY  OF  GOODS  ORDERED. 

160.  Bereits  vor  einem  Monate  sandten  wir  Ihnen  einen 
Auftrag  auf  einige  Artikel,  die  wir  dringend  benotigen. 
Die  Nichtlieferung  dieser  Waren  bringt  [versetzt]  uns  in  die 
grosste  Verlegenheit,  &  bitten  wir  Sie,  uns  dieselben  ohne 
weitere  Verzogerung  [ohne  weiteren  Zeitverlust,  unverzUglich] 
zuzusenden. 

161.  Wie  kommt  es,  dass  Sie  die  Ihnen  vor  2  Monaten 
[am  20.  vor  Mts.]  bestellten  Artikel  [die  Artikel  (Sachen), 
die  wir  Ihnen  vor  2  Monaten  bestellten,]  immer  noch  nicht 
gehefert  haben  ? 

162.  Die  Verzogerung  bei  [in]  der  Ausfiihrung  unseres 
Auftrages  [unserer  Bestellung]  verursacht  uns  (einen)  grossen 
Schaden  [Verlust,  grosse  Unannehmlichkeiten].  Wofem 
Wenn]  wir  die  Waren  nicht  innerhalb  8  Tagen  erhalten, 
sehen  wir  uns  gezwungen,  Sie  fiir  alle  daraus  entstehenden 
Folgen  verantwortlich  zu  machen  [halten]. 

163.  Durch  diese  Verzogerung  notigen  [zwingen]  Sie 
uns,  die  Annahme  Ihrer  Tratte  zu  verweigem. 

164.  Wir  hoffen  daher,  dass  Sie  uns  diese  Artikel  sofort 
nach  Erhalt  [bei  Empfang]  Ds.  [Dieses]  zusenden,  denn 
die  Ausfiihrung  unseres  Auftrages  kann  keine  weitere 
Verzogerung  [keinen  weiteren  Aufschub]  erleiden. 
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I 


II 

( 


9     CANCELLING  ORDERS. 

165.  Mit  [In]  Ihrem  Briefe  vom  12.  ds.  versprechen  Sie 
una,  die  Ihnen  bestellten  Waren  in  drei  Wochen  zu  liefem, 
doch  da  wir  selbe  bis  heute  [dato]  noch  nicht  erhalten  haben, 
sehen  wir  uns  genotigt  [gezwungen],  Ihnen  unsere  Order 
hiermit  zu  annuUieren. 

166.  Die  Nos.  [Nummern]  365 — 485  wurden  Ihnen  nur 
irrtiimlicherweise  bestellt  [aufgegeben],  &  bitten  wir  Sie 
daher,  unsere  Order  darauf  als  annulliert  [gestrichen]  zu 
betrachten  [darauf  zu  streichen,  zu  annuUieren]. 

167.  Mit  Gegenwartigem  [Hiermit]  annuUieren  wir  (Ihnen) 
die  Ihrem  Herm  Smythe  vor  ungefahr  6  Wochen  erteilte 
Bestellung,  denn  die  fur  den  Absatz  [Verkauf]  dieser  Waren 
giinstige  Zeit  [Saison]  ist  jetzt  nahezu  [beinahe]  voriiber. 

168.  Sollte  die  Sendung  zufaUig(erweise)  schon  abgegangen 
sein,  so  waren  wir  gezwungen,  Ihnen  diese  Waren  wegen 
[infolge]  der  grossen  Verzogerung  in  der  Lieferung  [wegen 
der  verspateten  Lieferung]  zur  Verfugung  zu  stellen  [lassen], 
da  wir  dafiir  nicht  verantwortlich  sein  konnen. 

169.  Die  Kriegserklarung  zwingt  [Die  Nachrichten  iiber 
den  Ausbruch  der  Revolution  in  Venezuela  zwingen]  uns, 
Sic  zu  bitten,  mit  der  Absendung  der  am  20.  vor.  Mts.  bestell- 
ten Waren  bis  auf  weitere  Order  [Nachricht]  zu  warten  [die 
Absendung    .     .     .     .     zu  sistieren]. 

lo.    EXECUTION  OF  ORDERS. 
INTRODUCTION. 

Sending  of  Invoice,  Shipping  Documents,  &c. 

170.  Wir  beehren  uns,  Ihnen  anbei  [inliegend,  beifolgend] 
Rechnung  [Faktura]  iiber  die  uns  frdl.  bestellten  Waren 
zu  iibersenden,  betragend  £365  38.  2d.,  welche  Sie  uns 
[unserm  Konto]  gefl.  gutschreiben  woUen  [womit  Sie 
un8(er  Konto)  gefl.  erkennen  woUen]. 


171.  Im  Verfolge  unseres  Ergebenen  [Im  Anschluss  an 
unser  Ergebenes]  vom  14.  ds,  beehren  wir  uns,  Ihnen  inliegend 
Faktura  uber  die  gutigst  bestellten  [beorderten]  Waren 
zu  iiberreichen,  betragend  £365  3s.  2d.,  die  [deren  Betrag 
von  £365  3s.  2d.]  Sie  uns  gutigst  gutbringen  [gutschreiben] 
woUen. 

172.  Wir  iibersenden  Ihnen  beifolgend  [Inliegend  finden 
Sie]  Rechnung  &  Ladeschein  iiber  die  an  Ihre  w.  Adressc  abge- 
richteten  [gesandten]  6  Kisten,  gezeichnet  A  B  1 — 6,  verladen 
[verschifft]  an  Bord  des  franzosischen  Dampfers  "  Loubet," 
Kapitan  Dubois. 

173.  Inliegend  iibersenden  wir  Ihnen  [finden  Sie]  full  set 
der  Ladescheine  fiir  die  per  Dampfer  "  Garibaldi "  nach 
Buenos  Aires  verschifften  3  Kisten,  ebenso  Faktura  & 
Spesennota  im  Betrage  von  £395  7s.  6d.,  womit  wir  Sie  [Ihr 
w.  Konto]  belastet  [debitiert]  haben. 

174.  Das  Papier  geht  heute  noch  per  Eilgut  ab  &  beehren 
wir  uns,  Ihnen  dariiber  inliegend  [in  der  Einlage]  (die) 
Rechnung  &  (die)  Qualitatsmuster  [Ausfallmuster,  Referenz- 
muster]  zu  behandigen. 

BODY— Re  Goods,  Delivery,  Shipment,  &c, 

175.  Von  den  bestellten  Nos.  360  und  597  konnten  wir 
Ihnen  nur  unsem  Vorrat,  d.h.  3  Dutzend  zusenden,  da  eine 
Neuanfertigung  dieser  Artikel  gegenwartig  unmoglich  ist. 

176.  Zwei  weitere  Pakete  werden  morgen  folgen  [abgehen], 
&  den  Rest  hoffen  wir,  Ihnen  nachste  Woche  [im  Laufe 
nachster  Woche]  zusenden  zu  konnen. 

177.  In  Ermangelung  bestimmter  Vorschriften  [Wei- 
sungen]  iiber  die  Verpackungsweise  [hinsichtlich  der  Ver- 
packung]  der  Spitzen  haben  wir  dieselben  aufs  Geratewohl 
in  Kartons  [Schachteln]  verpackt  [gepackt],  als  ob  sie  fiir 
Siidamerika  bestimmt  waren. 
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Kek]amat.onen  spater  n.cht  berucksichtigt  werden  konnen] 
Soliciting  Furtlier  Orders. 
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davon  ein  grosses  rhS„^  a    IT.   ^^'  ^^''^^'assen]  wird, 
zuneh.en].'^5U';trsr^  ^"''"*"™  ^  -"-"  t^"- 

Jiochachtend 
-      183      Wir   schmeicheln    uns,    dass   die   schone    0.i«lifHf 
&  die  ausserst  niedrigen  Preise  dieser  A  JX  i       u!    ^^^^'^^<^ 

Aiiftr««««  ^'7^^^  f  ^»e  uns  recht  bald  mit  Ihren  weiteren 
Aiiftragen  beehren  [erfreuen]  werden.  weiteren 

Anlass  geben  [4.n;S:l;^r„T.tr  ^^"'^^*^" 

hochachtungsvoll 
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185.  Wir  benutzen  diese  Gelegenheit,  urn  Sie  zu  bitten, 
uns  audi  fernerhin  mit  Ihren  gefl.  Auftragen  zu  beehren 
[urn  uns  der  Fortdauer  Ihres  WohlwoUens  zu  empfehlen] 
&  begriissen  Sie  hochachtend 

186.  Im  Falle  Sie  in  unsern  Artikeln  wieder  Bedarf  haben, 
[Bei  wiedereintretendem  Bedarf]  bitten  wir  Sie  iiber  unsere 
Dienste  zu  verftigen  [halten  wir  uns  Ihnen  bestens  empfohlen]. 

^  187.  Wir  halten  uns  bei  femeren  Auftragen  bestens 
empfohlen,  deren  Ausfiihrung  stets  die  grosste  Sorgfalt 
gewidmet  (werden)  wird. 

188.  Wir  sind  fest  iiberzeugt  [Wir  haben  die  feste  Uber- 
zeugung],  dass  die  Sorgfalt  &  die  Punktlichkeit,  die  wir  auf  die 
Ausfiihrung  dieser  ersten  Order  vrerwendet  haben,  Sie  veran- 
lassen  [bewegen]  werden,  uns  mit  Ihren  femeren  [mit  belang- 
reicheren  (grosseren)]  Auftragen  zu  betrauen  [beehren]. 

189.  Wir  schmeicheln  uns  [Wir  hoffen],  dass  Sie  mit 
unserer  Sendung  zufrieden  sein  werden  &  uns  recht  bald  neue 
Auftrage  iiberschreiben  [&  uns  bald  mit  einem  neuen  Auftrage 
erfreuen  werden]. 


E 
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FORWARDING     PACKAGES    FOR 

SHIPMENT. 

II.    ADVISING  FORWARDING  AGENT. 

190.  Mit  Gegenwartigem  [Hierdurch]  teilen  wir  Ihnen 
mit,  dass  wir  Ihnen  soeben  durch  Vermittlung  der  Great 
Central  Railway  Company  die  unten  angefuhrten  Waren 
zugesandt  haben  &  bitten  Sie,  dieselben  sofort  [gieich]  nach 
Ankunft  auf  billigstem  Wege  an  die  Herren  L.  &  Co.  in  Odessa 
weiterzubefordem,  indem  Sie  Hire  Spesen  nachnehmen 
[unter  Nachnahme  Ihrer  Spesen]. 

191.  Auf  Veranlassung  &  von  [aus]  Sendung  des  Herrn 
J.  L.,  in  Lyon,  senden  wir  Ihnen  heute  per  Frachtgut  [per 
Giiterzug  in  gewohnlicher  Fracht]  :  i^/Y  2  Kisten,  brutto 
kg.  180,  enthaltend  Seidengewebe.  Inliegend  finden  Sie 
unsere  Spesennota  betragend  Fs.  .  .  .  wofiir  Sie  uns  gefl. 
gelegentlich  Deckung  senden  [machen]  woUen.  [Inliegend 
unsere  Nota  iiber  Fracht-  &  ZoUauslagen  fiir  diese  Sendung, 
betragend  Fs.   .    .    ,  womit  wir  Sie  belastet  haben]. 

IJ.     INSTRUCTIONS    GIVEN    CARRIED    OUT    BY 
FORWARDING  AGENT. 

192.  In  Antwort  auf  Ihr  Wertes  [In  Erledigung  (Beant- 
wortung)  Ihres  Geehrten]  vom  20.  ds.  teilen  wir  Ihnen  (hofl.) 
mit,  dass  die  (darin)  avisierten  Waren  (sofort  nach  Ankunft) 
laut  [gemass]  Ihren  Instruktionen  [Weisungen]  weitergesandt 
[weiterbefordert]  worden  sind. 

193.  Wir  haben  die  Waren  mit  dem  [per]  Dampfer  "Loubet," 
Kapitan  Dubois,  nach  Marseille  verladen  [verschifft],  wo  selbe 
auf  ein  russisches,  nach  Batoum  bestimmtes  [abgehendes] 
Schiff  umgeladen  werden  miissen.  Wir  haben  die  Versiche- 
rung  zu  8  %  besorgt,  was,  einschliesslich  der  Spesen  fur  Police, 
Provision,  etc.,  Fs.  318.95  ergibt  [(aus)macht].  [Wir  haben  die 
Sendung  gegen  alle  Gefahren  versichert,  zuziiglich  (ein- 
schliesslich) 10  %  (fiir)  imaginaren  Gewinn]. 
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ARRIVAL   OF   SENDINGS. 


13.     APPROVAL  OF  SENDINGS. 

INTRODUCTION, 

1 94.  Die  Sendung,  die  Sie  uns  mit  Ihrem  Werten  [Geehrten] 
vom  16.  ds.  avisieren  [Die  uns  mit  Ihrem  Werten  vom  16.  ds. 
avisierte  Sendung]  ist  soeben  angekommen  [eingetroflfen]. 

t/  195.  Wir  empfangen  (so)eben  die  Waren,  die  Sie  uns  am 
16.  ds.  fakturierten  [die  uns  unterm  16.  ds.  fakturierten 
Waren]. 

196.  Wir  bekennen  uns  zum  Empfange  Ihres  Geehrten 
vom  16.  ds.,  sowie  der  uns  iibersandten  Waren. 

BODY, 

197.  Wir  sind  mit  der  gesandten  Auswahl  sehr  zufrieden 
&  machen  Ihnen  wegen  der  ausgezeichneten  Ausfiihrung 
unser  Kompliment. 

198.  Wir  sind  mit  der  hiibschen  Ausfiihrung  dieser 
Sendung  ausserordentlich  zufrieden  [Die  Waren  sind  zu 
unserer  ganzen  Zufriedenheit],  &  wir  fiihlen  uns  gedrungen, 
Ihnen  dies  mitzuteilen. 

199.  Wir  beehren  uns,  Ihnen  mitzuteilen,  dass  wir  die 
Waren  &  die  Faktura  gepriift  &  ganz  in  Ordnung  befunden 
haben.  Wir  haben  Ihnen  daher  £165  3s.  lOd.  gutgeschrieben 
[Wir  haben  Sie  daher  mit  £165  3s.  lOd.  erkannt]. 

200.  Urn  Ihnen  den  Beweis  unserer  Zufriedenheit  zu 
geben  [unsere  Zufriedenheit  zu  beweisen],  iibersenden  wir 
Ihnen  anbei  eine  Nachorder  &  verlassen  uns  hinsichtlich  deren 
sorgfaltigen  &  genauen  Ausfiihrung  ganz  [ganzlich]  auf  Sie. 


^ 
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14.     DISAPPROVAL   OF   SENDINQS. 
INTRODVCTION. 

201.  Wir  bedauem  sehr  fEs  tut  uns  leid],  gezwungen  zu 
sein  [dass  wir  gezwungen  sind],  uns  iiber  die  letzte  Sendung 
die  Si^  uns  am  16.  ds.  gemacht  liaben,  zu  beklagen   [iiber 
die  letzte  Sendung  vom  16.  ds.  Klage  zu  fiihren]. 

BODY- Complaint    about    Average,     Goods    Damaged 
Deficiency, 

202.  Wir  mussen  Ihre  Sendung  [die  Annahme  Ihrer 
Sendung]  verweigern,  weil  alle  Stiicke  beschmutzt  sind  ;  die 
Ware  hat  zweifellos  sehr  sorglose  [nachlassige]  Behandlung 
erfahren. 

203.  Die  Pakete  sind  uns  in  beschadigtem  Zustande 
zugekommen  [waren  nass  &  beschmutzt],  &  bedauern  wir 
sehr,  Ihnen  die  beschadigten  Stiicke  zur  Verfiigung  stellen  zu 
mussen  [zu  Ihrer  Verfiigung  halten  zu  miissen]. 

m.  Da  die  Ware  der  Feuchtigkeit  [Nasse]  ausgesetzt 
wurde,  1st  sie  jetzt  nichts  mehr  wert  [taugt  sie  zu  nichts  mehr 
(i8t  8ie  jetzt  unbrauchbar)].  [Da  die  Blechkisten  so  schlecht 
verlotet  waren,  ist  (See-)Wasser  eingedrungen  &  die  Ware 
ist  jetzt  zu  nichts  mehr  brauchbar  (ist  jetzt  ganzlich 
unbrauchbar)]. 

205.  Bin  grosser  Teil  der  Friichte  [des  Obstes]  war  schon 
[bereits]  m  Fauhiis  ubergegangen  [angefault].  Wir  fuhren 
den  Schaden  auf  die  mangelhafte  [schlechte]  Verpackung 
zunick,  &  auf  die  lange  Zeit,  die  verflossen  sein  muss,  wahrend 
der  die  Frucht  verpackt  blieb,  ohne  verschifft  [verladen]  zu 
werden  [ehe  sie  verschifft  wurde]. 

206.  Falls  Sie  es  wunschen,  lassen  wir  das  Obst  gem 
durch  Sachkundige  [Sachkenner]  untersuchen  [lassen  wir  den 
Vwlust  durch  Sachkundige  (Experte)  abschatzen]. 


207.  Das  Aussehen  der  Waren  spottet  jeder  Beschreibung. 
Wir  konnen  den  durch  die  Havarie  verursachten  Schaden 
noch  gar  nicht  abschatzen  [feststellen]. 

208.  Bei  Ankunft  des  Fasses  haben  wir  eine  kleine 
Leckage  bemerkt  [gefunden  (haben  wir  konstatiert,  dass 
dasselbe  eine  ziemlich  bedeutende  Leckage  erlitten  hatte)]. 

209.  Da  die  Fasser  sich  nicht  in  gutem  Zustande  befanden, 
ist  die  Halfte  des  Inhaltes  ausgelaufen  [ausgeronnen]. 

210.  Beim  Nachmessen  der  Tuche  haben  wir  gefunden 
[konstatiert],  dass  davon  18  Meter  fehlen  [dass  sie  nur  318 
Meter  ergeben].  Wenn  wir  in  einigen  Tagen  das  Vergniigen 
haben,  Ihren  Herm  S.  bei  uns  zu  sehen  [begrussen  zu  konnen], 
werden  wir  die  Stiicke  in  seiner  Gegenwart  messen  lassen 
[vormessen  lassen]. 

Re  Quality, 

211.  Beim  Vergleiche  dieser  Ware  mit  der(jenigen),  die 
wir  noch  aus  Ihrer  friiheren  Sendung  iibrig  haben,  waren 
wir  sehr  iiberrascht  [erstaunt]  zu  finden  [sehen],  dass  selbe 
bei  weitem  nicht  von  derselben  [von  gleicher]  Qualitat  ist. 

212.  Die  gesandte  Qualitat  entspricht  keineswegs  [durch- 
aus  nicht]  dem  uns  seiner  Zeit  unterbreiteten  Muster  [weicht 
wesentlich  von  dem  uns  s.  Z.  unterbreiteten  Muster  ab,  Zwi- 
schen  dem  uns  unterbreiteten  Muster  &  der  gesandten  Ware 
herrscht  ein  grosser  Unterschied.]  Es  ist  tatsachlich  [wirklich] 
nur  Sekunda-Ware  [Qualitat],  die  durchaus  nicht  dem 
eingesandten  Muster  entspricht. 

213.  Diese  Stoffe,  obgleich  von  gangbarer  Qualitat, 
sind  in  der  Ausfiihrung  verhaltnismassig  geringer  als  die 
Ihrer  fruheren  [vorhergehenden]  Sendung. 

214.  Die  gesandte  [erhaltene]  Qualitat  ist  die  schlechteste, 
die  wir  seit  (vielen)  Jahren  gehabt  haben. 
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215.  Diese  Qualitat  ist  bei  weitem  nicht  so  gut  wie  die 
Ihrer  friiheren  Sendung. 

216.  Der  Appret  [Die  Appretur]  dieser  Tuche  lasst  viel 
zii  wiinschen  iibrig.  [Diese  Tuche  sind  sehr  schlecht  ap- 
pretiert,     Der  Appret  weist  einige  Fehler  auf]. 

217.  Uesere  Kunden   beklagen  sich  iiber  das  schlechte 
Aussehen  dieser  Waren,  &  waren  wir  Ihnen  sehr  verbunden 
wenn  Sie  una  dafiir  Qualitat   37   senden   [dieselben  gegen 
Qualitat  37  umtauschen]  wollten. 

218.  In  Ihrer  Faktura  [Rechnung]  sind  auch  4  Stiick  No. 
375  aufgefiihrt,  die  wir  nicht  bestellt  haben.  Dieses  Dessin  ist 
hier  nicM  in  der  Mode  [nicht  gangbar],  &  ist  es  uns  daher 
unmoglich,  selbes  zu  verkaufen  [unterzubringen,  loszuwerden]. 
Re  Price, 

219.  Ihre  Konkurrenten,  die  Herren  L.  &  Co.,  welche  uns 
kurzlich  [neulich]  eine  Sendung  gemacht  haben,  berechnen 
ims  dieselben  Sorten,  bei  ganz  gleicher  QuaHtat,  zu  3/9  per 
Dutzend.  Zweifellos  [Ohne  Zweifel]  hat  sich  in  Ihre  Faktura 
ein  Irrtum  [Schreibfehler]  eingeschlichen,  den  Sie  gefl.  richtig 
stellen  [berichtigen]  woUen.  [Es  muss  beim  Versand  irgend  ein 
Versehen  stattgefunden  haben,  vielleicht  eine  Verwechselung 
eines  Warenpostens  mit  einem  andem  (vielleicht  ist  ein  Posten 
mit  ©inem  andem  verwechselt  worden),  &  bitten  wir  Sie, 
die  Sache  gefl.  zu  untersuchen  (priifen)]. 

Allowance  Claimed. 

220.  Wir  iiberlassen  es  Ihnen  [Ihrem  Ermessen],  in  dieser 
Hinsicht  zu  tun,  was  Sie  fiirs  Beste  halten  [fur  notigerachten]  • 
Sie  konnen  indes  sicher  [iiberzeugt]  sein,  dass  unser^'e  Reklama- 
tion  durchaus  begrundet  [gerechtfertigt  (in  Ordnung)]  ist. 

221.  Wir  konnen  mit  voUem  Rechte  Entschadigung 
[Schadenersatz]  verlangen  &  erwarten  von  Ihrem  Gerech- 
tigkeitsgefiihle.  dass  Sie  uns  fur  diesen  Verlust  schadlos 
halten   [entschadigen]   werden. 
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222.  Das  Missverhaltnis  zwischen  dem  Preise  &  dem 
wirklichen  Werte  der  Waren  ist  offenbar  [augenscheinlich], 
&  zweifeln  wir  nicht,  dass  Sie  die  Rechtmassigkeit  [Richtigkeit] 
unserer  Reklamation  anerkennen  werden. 

223.  Wir  konnen  die  Ware  nicht  annehmen,  falls  Sie  uns 
nicht  [es  sei  denn,  dass  Sie  uns]  einen  Nachlass  [eine  Preiser- 
massigung]  von  10  %  gewahren  [zugestehen,  bewilligen]. 

224.  Wir  stellen  Ihnen  die  Wahl,  uns  entweder  einen 
Nachlass  [Rabatt]  von  10%  zu  gewahren,  oder  die  Ware 
zuriickzunehmen . 

225.  Wir  haben  daher  [deshalb]  Ihr  Konto  mit  £3  4s.  9d. 
belastet,  was  den  Betrag  des  Mankos  [des  Kurzmasses,  der 
Gewichtsdifferenz,  des  Gewichtsmankos]  darstellt. 

Goods  Left  at  Disposal. 

226.  Wir  werden  die  Ware  nicht  anriihren,  solange  [ehe] 
sie  nicht  von  Sachkundigen  [Sachkennem,  Experten]  unter- 
sucht  [besichtigt]  worden  ist. 

227.  Dies  ist  nun  zum  dritten  Mai  [das  dritte  Mai],  dass 
wir  uns  iiber  Ihr  Vorgehen  [Ihre  Handlungsweise]  zu  beklagen 
haben  &  miissen  wir  Sie  fiir  die  daraus  entstehenden  Folgen 
verantwortlich  halten   [zur  Verantwortung   ziehen]. 

228.  Wir  woUen  alles  annehmen,  mit  Ausnahme  [Ausschluss] 
von  3  Stiicken,  die  wir  zu  Ihrer  Verfiigung  halten ;  selbe  zu 
behalten  ware  uns  unmoglich,  selbst  mit  einem  bedeutenden 
Nachlass,  da  wir  derartige  Ware  nicht  verkaufen  konnen. 

15.     REPLIES  TO  DISAPPROVAL  OF  SENDINGS. 
Expressing  Astonishment,  Regret* 

229.  Wir  sind  uber  Ihre  Klage  [Reklamation]  iiberrascht, 
umsomehr  als  wir  glauben,  Sie  stets  bestens  bedient  [Ihnen 
bei  der  Ausfuhrung  der  Auftrage  stets  den  Vorzug  eingeraumt] 
zu  haben. 
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^.  Wir  konncn  nicht  umhin,  Ihnen  unsere  ijber 
n«chung  dariiber  auszudriicken,  dass  Sie  uns  derartige  Vor- 
8chla|e  machen  [unterbreiten],  demi  wir  glauben  [denken]  nicht, 
d»^&e  berechtigte  Griinde  haben,  sich  uber  unsere  Bediemmg 
zu  Snl"  ^       '"'*''^"'  ^^'  ""^^  Bedienungsweise  Klage 

die  W.^T^l^^?'"''™"""'*'  =="  ''°'^"  [erfahren],  dass 
die  Ware  beschadigt  sei  &  Fehlgewicht  aufweise. 

TV.^^^^   u^  Bedauem  hoi-en  wir  von  dem  in  der  Ausfuhrung 
ttres  Auftrages  begangenen  Irrtum  [vorgefallenen  Vei^ehen] 
■V       T         •   ^"  "rf'^hren,  dass  unsere  letzte  Sendung 
mcht  zu  Ihrer  Zufriedenheit   ausgefallen   ist   (dass  Sie  L"t 
der  Ihnen  zuletzt  gemachten  Sendung  unzufrieden  sind)]. 

/  233  Wir  sind  uberaus  [sehr]  erstaunt  und  bedauem  sehr 
^ZZtT^  'I  ^°'^"-.^-«  <!-  Obst  in  solch  schlechtem 
u2r^  hTk  TT^ ""''  '*'"°  """'^  unsererMeinung  [Ansicht, 

niassr^eln]  zur  Konservierung  desselben  getroffen. 
Claim  not  Entertained. 

luszSi     H      "  ^^':t^'^'^-"-  —  iiberra^chui 

SLeiT^^  t;  str """  ^^^  ----™ 

235.  AJle  rSamtliche]  Sacke  [Pakete]  sind  vor  fder) 
Absendung  zweimal  gewogen  worden  und  das  Gewicht  wunie 
nchtig  [stimmend]  befunden.  ^^ 

Ihreft  o'^  "^^  .iib^'^eugt,  dass  wir  uns  bei  der  Ausfuhrung 
Hirer  w.  Order  nichts  [nicht  die  geringste  Unachtsamk.^i 
vorzuwerfen  haben  ^        ^nacntsamkeit] 
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237.  Wir  haben  die  Ware  vorsichtig  [sehr  sorgfaltig, 
aufs  sorgfiiltigste]  untersucht,  konnen  aber  dabei  keinen 
Fehler  entdecken  [finden,  konstatieren]. 

Claim  Entertained. 

d^  238.  Ich  habe  die  Abwiegung  und  das  Verpacken  dieser 
Waren  selbst  iiberwacht  [kontroUiert],  (habe)  aber  leider 
diesen  Fehler  erst  nach  Abgang  der  Sendung  bemerkt 
[herausgefunden,  entdeckt]. 

A-  239.  Ihre  Reklamation  ist  durchaus  begriindet  [gerecht- 
fertigt,  berechtigt],  doch  ist  es  ganzUch  unmoglich,  dass  Sie 
daraus  ein  Recht  herleiten  [raiissen  wir  Ihnen  jegliches  Recht 
absprechen],  uns  die  Ware  zur  Verfiigung  zu  lassen. 

240.  Seien  Sie  iiberzeugt,  dass  wir  unser  Bestes  [Moglich- 
stes]  tun  werden,  um  den  Schaden  [Verlust],  den  wir  Ihnen 
zugefiigt  [verursacht]  haben,  wieder  gutzumachen. 

/  241.  Wir  sind  bereit,  Sie  dafiir  zu  entschadigen,  falls  Sie 
uns  beweisen  [den  Beweis  (er)bringen]  konnen,  dass  es  unsere 
Schuld  ist  [dass  die  Schuld  uns  zuzuschreiben  (beizumessen) 
ist]. 

Offer  of  Compensation. 

/  242.  Als  Entschadigung  fiir  den  Verlust,  den  Sie  erlitten 
[gehabt]  haben  [Um  Sie  fiir  den  Verlust  .  .  .  zu  entschadi- 
gen] sind  wir  bereit  [nicht  abgeneigt],  Ihnen  10%  Nachlass 
[Skonto]  zu  gewahren  [bewilligen]. 

243.  Wir  bewilligen  [gewahren]  Ihnen  5%  Nachlass  auf 
den  Fakturenbetrag,  was  Sie  hoffentlich  fiir  den  bei  (den) 
fraghchen  Tuchen  erlittenen  [gehabten]  Verlust  reichlich 
entschadigen  wird.  Unsere  Rechnung  reduziert  [vermindert] 
sich  daher  auf  Fs.  3590.60  und  bitten  wir  Sie,  gefl. 
gleichlautende  Buchung  zu  treffen  [gleichlautend  zu  buchen]. 
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244.  Unter  diesen  [solchen]  Umstanden  [Verhaltaissen] 
werden  wir  Ilmen  die  Fracht  nicht  berechnen  [in  Anrechnung 
brmgen  ( verzichten  wir  auf  Vergiitung  der  berechneten  Fracht)] 
obgleich  wir  nicht  recht  glauben  konnen,  dass  der  Schaden 
von  emer  Nachlassigkeit  [einem  Fehler]  unsererseits  herruhrt 
[obgleich  wir  zweifeln,  dass  der  Schaden  durch  uns  venirsacht 
(zugefiigt)  worden  ist]. 

,^  2^''^-  Wir  bitten  Sie,  ans  die  3  Stiicke,  fur  die  Sie  keine 
Verwendung  haben  [die  Sie  nicht  verwenden  (verwerten) 
konnen],  gelegentlich  zuriickzusenden. 

246.  Wir  sind  gerne  geneigt  [bereitl,  (Ihnen)  das  fragliche 
[in  Frage  stehonde]  Stuck  gegen  eine  andere  Qualitat  [Sorte] 
amzutauschen,  dann  [in  diesem  Falle]  batten  Sie  aber 
noch  etwas  daraufzuzahlen  [zu  verguten,  eine  Kleinicrkeit 
zuzugeben].  ' 

Refusal  of  Compensation. 

247.  Nachdem  wir  die  Sacke  in  Ihrem  Beisein  [Ihrer 
Gegenwart]  haben  wiegen  lassen  [nachgewogen  haben], 
werden  Sie  (wohl)  einsehen  [verstehen,  begreifen],  dass  wir 
keine  Reklamationen  wegen  des  Gewichtes  beriicksichtigen 
konnen  [dass  wir  jede  Reklamation  betreffs  des  Gewichtes 
ablehnen  (zuriickweisen)  miissen]. 

248.  Es  ist  uns  unmoglich,  derartige  willkurliche  Abziige 
gestatten  [gutheissen]  zu  konnen,  und  wenn  Sie  nicht  auf 
Ihre  Anspriiche  [Forderung]  verzichten  [falls  Sie  Ihre  Re- 
klamation nicht  fallen  lassen  (zuriickziehen)]  soUten,  sind 
wir  gezwungen,  Ihr  Konto  zu  schliessen  [unsere  (die)  Verbin- 
dung  mit  Ihnen  abzubrechen]. 

249.  Ich  habe  die  Waren,  ehe  sie  eingepackt  [verpackt, 
abgesandt]  wurden,  personlich  [selbst]  nachgesehen  [gepriift],' 
aber  nichts  daran  auszusetzen  gefunden  ;  Sie  werden  daher 
(wohl)   einsehen,   dass  ich  an   diesem   Fehler  schuldlos   bin 


[dass  ef3  sich  um  keinen  Fehler  meinerseits  handelt,  or  dass  Sie 
mir  den  Fehler  nicht  zuschreiben  (zuschieben)  konnen],  und 
ich  lehne  (daher)  selbs t vers tandl ich  jede  Verantwortung  ab 
[weise  jede  Verantwortung  ab,  weise  jede  Verantwortlichkeit 
zuriick  (ab)]. 

250.  Zu  unserm  grossten  [lebhaften]  Bedauern  sind  wir 
ausser  stande  [ist  es  uns  durchaus  unmoglich],  Ihnen  einen 
Nachlass  von  20%  zu  gewahren,  da  der  in  Frage  stehende 
Artikel  nicht  einmal  5%  Nutzen  abwirft.  Wir  bitten  Sie 
daher,  diese  Waren  bis  auf  weitere  Order  [Weisung,  Nachricht] 
auf  Lager  zu  nehmen. 

251.  Unser  Herr  S.  wird  in  einigen  Tagen  in  Paris  sein 
&  dann  die  Ehre  [das  Vergniigen]  haben,  Sie  zu  besuchen, 
um  diese  kleine  Angelegenheit  zu  erledigen  [in  Ordnung  zu 
bringen,  zu  regeln]. 

252.  Falls  das  Stiick  wirklich  [tatsachlich]  von  schlechter 
Qualitat  ist,  so  woUen  wir  es  gern  bei  erster  Gelegenheit 
gegen  ein  anderes  umtauschen  [haben  wir  keinen  Grund  (keine 
Ursache),  Ihnen  einen  Nachlass  zu  verweigern]. 
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ACCOUNTS  CURRENT,  STATEMENTS,  &c. 

i6.    SENDING  ACCOUNTS  CURRENT.  STATEMENTS 
INTRODUCTION, 

253.  Mit  dem  Abschluss  unserer  Biicher  [Mit  unserer 
Inventur]  beschaftigt,  beehren  [erlauben]  wir  uns,  Ihnen 
hiermit  [mliegend]  einen  Kontoauszug  [RechnungsaussugJ 
m  ubersenden,  abgeschlossen  per  31.  Dezember,  mit  einem 
Saldo  von  Fs.  3795.60  zu  unsem  Gunsten 

254.  Wir  beehren  uns,  Ihnen  anbei  [inliegend]  (imser) 
Kontokorrent  nebst  (der)  Zinsenaufstellung,  abgeschlossen  per 
31.  Dezember,  zu  iibersenden,  welches  [das]  einen  Saldo  von 
Fs.  2167.50  zu  unsern  Gunsten  aufweist. 

255.  Inliegend  finden  Sie  (die)  Aufstellung  iiber  Ihre 
Emkaufe  wahrend  [unsere  Fakturen]  des  letzten  [vergangenen] 
Monats,  betragend  [im  Betrage  von]  Fs.  3795.60  zu  unsern 

--.^^imsten,  Valuta  [Wert  per]  25.  Mai  a.c.  [  =  anni  currentisj. 

BODV—Re  Examination, 

^'  256.     Belieben  Sie  selben  [den  Auszug]  zu  prufen  &  uns  zu 
sagen  [wissen  zu  lassen],  ob  wir  einig  gehen  [sind]. 

257  Wir  bitten  Sie,  denselben  gefl.  zu  prufen,  &  nax;h 
Kichtigbefund  [Richtigbefinden]  gleiche  Buchungen  zu  treffen 
mdem  Sie  uns  davon  benachrichtigen  [unter  gefl.  Anzeige].  ' 
*^258.  WoUen  Sie  denselben  gefl.  durchsehen  [prufen]  & 
naeli  Richtigbefund  gleichformige  Buchungen  treffen  [den 
Saldo  auf  neue  Rechnung  vortragen]. 

Re  Payment. 

^  259.     Falls  Sie  es  gestatten  [Falls  es  Ihnen  passt]   werde 
ich  mich  fiir  den  Saldo  durch  meine  Tratte  per  8  Tage  Sicht 
erholen  [indem  ich  auf  Sie  per  8  Tage  Sicht  entnehme  (ziehe 
abgebe)]. 
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^^260.  Belieben  Sie  den  Betrag  an  Herm  G.  Lapierre, 
dort,  zu  bezahlen,  der  Ihnen  eine  Quittung  in  unserm 
Namen  ausstellen  [geben]  wird  [der  Ihnen  in  unserm  Namen 
quittieren  wird]. 

CONCLUSIONS. 

l^2Ql.  Wir  benutzen  diese  Gelegenheit,  um  Ihnen  fiir  das 
uns  bisher  [wahrend  des  verflossenen  Jahres]  freundlichst 
[giitigst]  geschenkte  Vertrauen  [bezeugte  WohlwoUen]  zu 
danken. 

262.  Bei  dieser  Gelegenheit  bringen  wir  Ihnen  unsere 
besten  Wiinsche  zum  bevorstehenden  Jahreswechsel  dar. 

263.  Mit  den  besten  Wiinschen  zum  neuen  Jahre  [zum 
Jahreswechsel],   begriissen  wir  Sie  hochaohtend 

17.    ACKNOWLEDGING   ACCOUNTS   CURRENT,    STATE- 
MENTS, &c. 
INTRODUCTION 

^^  264.  Wir  besitzen  Ihr  Wertes  [Geehrtes]  vom  6  ds., 
enthaltend  Rechnungsauszug  [Kontokorrent],  abgeschlossen 
per  31.  Dezember  v.  J.  [  =  vorigen  Jahres]. 

265.  Wir  bekennen  uns  zum  Empfange  Ihres  Geehrten 
vom  6.ds.,  dem  wir  Kontokorrent  entnahmen  [entfalteten], 
abgeschlossen  am  [per]  3 1 .  Dezember  v .  J . ,  welches  an  j  enem  Tage 
einem  Saldo  von  Fs.  3795.60  zu  Ihren  Gunsten  aufwies  [ergab]. 

^  266.  Dieser  Auszug  wird  gepriift,  Si  falls  derselbe  in 
Ordnung  ist  [falls  wir  selben  richtig  befinden],  werden  wir 
den  Saldo  auf  neue  Rechnung  vortragen. 

BOD  Y— Conformity. 

^      267.     Wir  haben  denselben  gepriift  und  Ihnen  den  Saldo 
von  Fs.  3795.60  gutgeschrieben  [gutgebracht]. 

^^'  268.  Wir  haben  Ihre  Zahlen  richtig  [in  Ordnung]  be- 
funden  und  gleichlautende  Buchung(en)  getroffen. 
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Errors  mnd  Omissions. 

269.  Ihr  Auszug  stimmt  nicht  mit  unsem  Buchern 
[Buchungen]  uberein,  denn  im  Haben  befindet  sich  nicht  der 
Betrag  unserer  Debitnota  vom  7.  November  v.  J.  [sehen  wir 
nicht  den  Betrag  .  .  .  aufgefuhrt];  wahrscheinlich  haben  Sie 
es  iibersehen,  uns  diesen  Betrag  gutzuschreiben  [zu  kreditieren]. 

270.  Sie  haben  (es)  iibersehen,  diesen  Posten  in  Ihrem 
Konto  aufzufiihren  [einzuschliessen,  zu  erwahnen],  &  bitten 
wir  Sie  (daher),  den  Auszug  gefi.  richtigzustellen  [zu  berichtigen 
(abzuandem)]. 

271.  Bei  Durchsicht  [Priifung]  Ihres  Kontoauszuges 
haben  wir  gefunden  [bemerkt],  dass  sich  darin  einige 
Irrtiimer  eingesehlichen  haben  [befinden,  dass  derselbe 
einige  Irrtiimer  enthalt  (aufweist)]. 

>^2.     Es  muss  darin  ein  Fehler  unterlaufen  sein,  indem  Sie 

'mich  mit  £37  6s.  9d.,  Betrag  der  Faktura  vom  13.  Dezember, 

belasten,  denn  ich  kann  in  meinen  Buchern  dariiber  nichts 

vorfinden  [ich  habe  dariiber  keine  Notiz  in  meinen  Buchern]. 

273.  Unterm  [Am]  20.  September  liaben  wir  Ihnen 
Fs.  397.20  eingesandt  [angeschafft],  welche  Sie  vergessen 
[iibersehen]  haben,  uns  gutzuschreiben.  Laut  unsern  Buch- 
ungen kommen  Ihnen  Fs.  3420.30  zu,  welche  wir  Ihnen 
in  einigen  Tagen  einsenden  werden  [&  werden  wir  Sie  dafiir 
in  Balde  (in  Kiirze)  decken]. 

y^  274.  Ausser  diesem  Versehen  [Mit  Ausnahme  dieser 
Unrichtigkeit],  gehen  [sind]  wir  mit  Ihrem  Auszuge  einig  & 
bitten  Sie,  Fs.  3670.20  per  Sicht  auf  uns  zu  entnehmen  [fiir  den 
Betrag  des  Kapitals  &  der  Zinsenauf  uns  zu  ziehen  (abzugeben)]. 

CONCLUSION  (at  Close  of  the  Year), 

y^  275.     Indem  wir  Ihnen  fiir  Ihre  freundlichen  Wiinsche  zum 
Jahreswechsel  [neuen  Jahre]  bestens  danken  &  selbe  bestens 
\     [aufs  beste  (herzlichst)]  erwidem,  begrussen  wir  Sie 

hoohachtend 
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REMITTANCES,   PAYMENTS,  *c. 

i8.    REMITTANCE  SENT. 

276.  Wir  beehren  uns,  Ihnen  inliegend  [hiermit]  Fs. 
3798.50  per  20.  September  a/Marseille  zu  iibersenden  [iiber- 
reichen],  welche  Sie  gefl.  zum  giinstigsten  [besten]  Kurse 
begeben  &  uns  damit  auf  laufende  Rechnung  [in  Konto- 
korrent]  erkennen  woUen. 

p^^l,  Zum  Ausgleich  [Zur  Ebnung,  Begleichung]  Ihrer 
Rechnung  vom  12.  Marz  iibermachen  [iibermitteln]  wir 
Ihnen  inliegend  [anbei]  Check  a/London  von  £321  6s.  9d., 
dessen  Empfang  Sie  uns  gefl.  [postwendend]  bestatigen 
[anzeig^jijwollen. 

A  conto  Ihres  Guthabens  iibersenden  wir  Ihnen 
Inliegend  [beifolgend]  £39  7s.  6d.,  Sicht  a/Glasgow,  welche 
Sie  gefl.  einkassieren  lassen  und  uns  gutschreiben  wollen 
[zur  gefl.  Besorgung  des  Inkassos  &  Gutschrift  des  Betrages 
unter  Anzeige].  Weitere  Anschaffungen  [Rimessen]  werden 
wir  Ihnen  machen  [zugehen  lassen],  sobald  der  Kurs  besser 
wird  [sich  bessert].  [Eine  weitere  grossere  Rimesse  wird 
in  wenigen  Tagen  folgen]. 

279.  Im  Auftrage  &  fiir  Rechnung  der  Herren  R.  &  Co., 
dort,  ubersenden  wir  Ihnen  in  der  Einlage  :  £339  4s.  3d. 
(per)  Sicht  a/London,  deren  Empfang  Sie  uns  gefl.  (in  Duplo) 
bestatigen  wollen. 

19.    REMITTANCES   ACKNOWLEDGED. 

A  280.  Wir  bestatigen  den  Empfang  Ihres  Geehrten  vom 
16.  ds.,  enthaltend  [woraus  wir  entnahmen]  :  £321  6s.  9d. 
Sicht  a/London,  wofiir  [womit]  wir  Sie  bestens  dankend  zur 
Ebnung  [Begleichung]  unserer  Rechnung  vom  12.  Marz 
erkennen  [welche  wir  Ihnen  (Ihrem  w.  Konto)  dankend  ,  .  . 
gutgeschrieben  (gutgebracht)  haben]. 
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281.  Wir  besitzen  Ilir  Geehrtes  vora  16.  ds.,  enthaltend 
Rimesse  vom  Fs.  3798.50,  per  20.  Sept.  a/Marseille,  woniit 
wir  Sie  [Ihr  w.  Konto]  unter  iiblichem  Vorbehalt  (dankend) 
erkannt  haben. 

/^  282.  Durch  die  [Durcli  Vermitthmg  der]  Banque 
Nationale,  Paris  erhielten  wir  fiir  Ihre  (w.)  Rechnung 
£339  4s.  3d,,  (per)  Sicht  a/London,  welche  wir  Ihnen  unter 
bestem  Danke  gutgeschrieben  [gutgebracht]  haben  [die  wir 
Ihnen  gutschreiben,  indem  wir  Ihnen  bestens  danken]. 

283.  Erhalten  [Empfangen]  von  der  Banque  Nationale, 
Paris,  fiir  Rechnung  der  Herren  S.  &  F.,  Nottingham,  den 
Betrag  von  Pfund  Sterling:  Dreihundertneununddreissig, 
auch  vier  Schillinge  und  drei  Pence  [4/3],  per  [in]  Check 
a/London,  woruber  wir  hiermit  doppelt  fiir  einfach  giltig 
(mit  Bank)  quittieren. 

Glasgow,  21.  Dezember,  19.. 

£339   4s.    3d.  Rowland  &  Co. 

30.    REMITTANCE    REQUESTED. 
INTRODUCTION. 

284.  Beim  Durchgehen  [Bei  Durchsicht]  unserer  Bucher 
finden  wir,  dass  Sie  uns  noch  den  Betrag  unserer  Faktura 
vom  14.  Marz  schulden  [dass  unsere  Faktura  vom  14.  Marz 
sett  2  Monaten  verf alien  ist]. 

285.  Da  wir  in  einigen  Tagen  grossere  Zahlungen  zu 
leist^n  haben,  waren  wir  Ihnen  sehr  verbunden,  wenn  Sie 
uns  fur  den  Saldo  unseres  Auszuges  Anschaffung  machen 
[uns  einen  Check  zur  Deckung  unseres  Guthabens  zukommen 
lassen]  woilten. 

286.  Inliegend  linden  Sie  Auszug  iiber  die  Dezember- 
Fakturen,  betragend  [im  Betrage  (Belaufe)  von]  £290  7s.  6d. 
Wir  waren   Ihnen  sehr   verpfiichtet   [dankbar,   verbunden], 


wenn  Sie  uns  so  bald  wie  [als]  moglich  Check  a/London 
zusenden  [zukommen  lassen]  woilten,  damit  wir  unsere 
Bucher  in  Ordnung  bringen  [abschliessen]  konnen. 

BODY. 

287.  Da  wir  unsere  Aussenstande  [unsere  Gelder]  dringend 
benotigen,  um  unsern  eigenen  Verpflichtungen  nachzukommen 
[um  grossere  von  uns  eingegangene  Verbindlichkeiten  zu 
erfuUen],  so  erlauben  wir  uns,  Sie  (hofliohst)  daran  zu  erinnem, 
dass  unsere  Rechnung  vom  3.  Marz  von  £980  7s.  6d.  noch 
ni(!ht  beglichen  ist  [noch  offen  steht,  noch  ungedeckt  ist]. 

288.  Wir  hoffen  (gerne),  dass  Sie  unsere  Bitte  [unser 
Gesuch]  nicht  iibel  deuten  [iibel  aufnehmen,  missverstehen, 
iibelnehmen]  werden. 

289.  Wir  bitten  Sie,  es  nur  der  allgemeinen  Geschafts- 
stockung  [dem  schlechten  Geschaftsgang  (Gang  der  Geschafte)] 
zuzuschreiben  [beizumessen],  dass  wir  uns  genotigt  sehen,  Sie 
an  die  Zahlung  [Regulierung]  dieser  Summe  zu  erinnern 
[Sie  um  Zahlung  dieses  Betrages  zu  mahnen]. 

31.     REMITTANCE   INSISTED   UPON. 

290.  Wir  haben  Sie  schon  wiederholt  [zu  wiederliolten 
Malen]  um  Zahlung  [Begleichung,  Regulierung]  Ihrer  Schuld 
ersucht  [gebeten],  doch  bisher  ohne  (irgend  welchen)  Erfolg. 

291.  Noch  immor  ohne  Deckung  fur  den  Betrag  unseres 
(schon)  seit  so  langer  Zeit  verfallenen  Guthabens,  bitten  wir 
Sie  hiermit  aufs  neue  [wiederholt,  erneut],  uns  dafur  sofort 
einen  Check  zukommen  zu  lassen. 

292.  Bisher  [Bis  heute]  haben  Sie  uns  fur  unser  Guthaben, 
welches  mit  den  Zinsen  jetzt  auf  £360  7s.  2d.  angewachsen 
[angeschwollen]  ist,  ohne  Deckung  [ungedeckt]  gelassen. 

293.  Drei  Monate  sind  verflossen  [vergangen],  seitdem 
ich  Ihre  letzte   Anschaffung    [Rimesse]    erhalten   habe,  und 
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Sie  diirfen  sich  8icherlich  [wahrlich]  nicht  (dariiber)  wundern 
[Sie  koniien  es  iiiir  gewies  nicht  veriibeln  (iibel  nehmen)], 
wenn  ich  ungeduldig  werde  [wenn  nieine  Geduld  erschopft 
(zu  Ende)  ist]. 

294.  Mit  [In]  Ihrem  Schreiben  vom  20.  Oktober  ver- 
sprachen  Sie  uns,  ims  im  Laufe  November  f iir  die  verfallenen 
Fakturen  Anschaffung  zu  machen  [Deckung  anzuschaffen]. 
Bis  heute  haben  wir  uns  mit  der  Zahlung  dieses  Betrages 
g^duidet  [haben  wir  geduldig  auf  die  Zahlung  dieser  Summe 
gewartet]. 

295.  Ich  bin  sehr  iiberrascht  [Ich  kann  nicht  umhin, 
Ilinen  meine  Uberraschung  (Unzufriedenheit)  auszudriicken] 
iiber  den  langsamen  Verlauf,  den  die  Abtragung  [Begleichung] 
Ihrer  Schuld  nimmt. 

296.  Die  Art  und  Weise,  wie  Sie  (ver)8uchen,  sich  Ihren 
Vcrpflichtungen  zu  entziehen,  gefallt  uns  garnicht  [missfallt 
uns  sehr]. 

297.  Sie  haben  es  fiir  gut  erachtet  [gehalten,  befunden], 
unsern  wiederholten  Bitten  ganzliches  [ein  hartnackiges]  Still- 
schweigen  entgegenzusetzen  [hinsichtlich  der  Zahlung  unseres 
Guthabens  ein  beharrliches  Schweigen  zu  bewahren]. 

298.  Wir  konnen  durchaus  nicht  weiter  auf  Ihre  Ver- 
sprechungen  horen  [Wir  konnen  uns  auf  keine  weiteren 
Versprechungen  einlassen].  [Wir  sind  von  der  Nichtigkeit 
Ihrer  Versprechungen  iiberzeugt.] 

299.  Falls  wir  den  Betrag  unseres  Guthabens  nicht 
in(nerhalb)  8  Tagen  erhalten,  werden  wir  uns  (leider)  ge- 
zwungen  [genotigt]  sehen,  die  Angelegenheit  unserm  Rechtsan- 
walt  zu  iibergeben  [ernstlich  gegen  Sie  vorzugehen,  strengo 
Massregeln  gegen  Sie  zu  erg^-eifen,  gerichtliche  Schritte  gegen 
Sie  einzuleiten]. 
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300.  Sie  miissen  sich  daher  die  Folgen  selbst  zuschreiben, 
wenn  Sie  Ihr  Konto  nicht  innerhalb  8  Tagen  begleichen 
[ebnen]. 

aj.    RESPITE    REQUESTED. 

301.  Die  ganzliche  Stockung  der  Geschafte  hat  uns  in 
eine  sehr  peinliche  [wahrhaft  unangenehme]  Lage  versetzt, 
denn  wir  konnen  die  Eingange  [Inkassi]  nur  mit  den  grossten 
Schwierigkeiten  [der  grossten  Muhe]  bewerkstelligen  [die 
Aussenstande  .  .  .  eintreiben].  Man  kann  sich  so  miss- 
licher  [trauriger]  Verhaltnisse  wie  die  gegenwartigen  nicht 
entsinnen  [erinnern]. 

302.  Da  die  Eingange,  auf  die  wir  gerechnet  [gezahlt] 
batten,  ausgeblieben  sind,  (so)  befinden  wir  uns  augenblicklich 
etwas  in  Geldverlegenheit  [so  sind  wir  augenblicklich  nicht 
bei  Kasse]. 

303.  Die  plotzliche  Zahlungseinstellung  [Fallite]  der 
Banque  Industrielle  hat  uns  einen  empfindlichen  Verlust 
[bedeutende  Verluste]  verursacht  [zugefugt],  und  ist  es  uns 
augenblicklich  ganz  unmoglich,  Ihnen  eine  grossere  Rimesse 
zu  machen  [anzuschaffen]. 

304.  Angesichts  [In  Anbetracht]  des  ausserordentlichen 
Geldmangels  [allgemeinen  Mangels  an  Bargeld]  ist  es  [scheint 
es  uns  fast]  unmoglich,  eine  so  hohe  [bedeutende]  Summe  in 
(der  kurzen  Zeit  von)  8  Tagen  aufzutreiben  [zu  beschaffen 
verschaffen].  ' 

305.  Die  Geschafte  gehen  hier  sehr  schlecht ;  (das)  Bargeld 
1st  augenblicklich  [zur  Zeit]  ausserst  knapp,  &  viele  Manu- 
fakturwarengeschafte  [Schnittwarenhandler]  Iiaben  ihre  Zah- 
lungen  eingestellt. 

306.  Nicht  nur  dass  unsere  Detaillisten  nichts  verkaufen  • 
sie  klagen  audi  noch,  dass  sie  ihre  Aussenstande  [aussenstehen-* 
den  Gelder]  nicht  hereinbekommen  [eintreiben]  konnen  [die 
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Inkassi  nur  mit  den  grossten  Schwierigkeiten  bewerkstelligen 
konnen].  Seien  Sie  dalier  versichert,  dass  es  durchaus  nicht 
unsere  Absiclit  ist,  una  der  Erfiillung  unserer  Verpflichtungen 
Z11  entziehen. 

307.  Wir  hatten  auf  den  Eingang  dieser  Summe  gereclmet 
&  sind  sehr  ungelialten  [enttauscht],  selbe  bis  lieute  (noch) 
nicht  erhalten  zu  haben. 

308.  Wir  befiirchten  sehr,  dass  wir  nicht  in  der  Lage 
[imstande]  sein  werden,  Ihre  am  10.  vor.  Mts.  verfallene 
Faktura  von  £340  7s.  6d.  vor  Ende  des  Monats  begleichen  zu 
konnen  &  hoffen  wir  gerne,  dass  Sie  nachsichtig  gegen  [mit]  uns 
sein  werden  [dass  Sie  etwas  Nachsicht  mit  uns  haben 
(iiben)  werden]. 

309.  Wir  sehen  uns  genotigt,  Ihre  Nachsicht  in  Anspruch 
zu  nehmen,  indem  wir  Sie  bitten,  uns  eine  Frist  [Prolongation, 
Zickverliingerung,  Stundung]  von  2  Monaten  zu  gewahren. 

310.  Augenblicklich  sind  wir  nicht  bei  Kasse,  da  wir  alles 
iilssige  [bare]  Geld  in  eine  Spekulation  gesteckt  [in  einer 
Spekulation  angelegt]  haben,  die  grosse  Vorteile  verspricht. 
SoUte  Ihnen  indes  ein  kurzer  Wechsel  [eine  Tratte]  dienlich 
sein  [dienen],  so  konnen  Sie  auf  uns  ziehen  [trassieren,  entneli- 
men,  abgeben], 

311.  Wir  werden  in  (aller)  Kiirze  [in  Balde]  in  der  Lage 
[imstande]  sein,  Ihnen  einige  vorteilhafte  Anschaffungen  zu 
niachen,  da  der  englische  Kurs  jetzt  im  Steigen  begiiffen  ist. 

312.  Wir  werden  Sorge  tragen  [sorgen,  bemiiht  sein], 
Ihnen  gegen  Ende  des  [dieses]  Monats  Anschaffung  zu  machen 
[unsere  Schuld  zu  tilgen  (bereinigen)]. 

313.  Wir  werden  nicht  ermangeln  [verfehlen],  Ihnen  das 
Geld  zur  Deckung  unserer  am  20.  n.  [  =  nach8ten]  Mts.  falligen 
[zahlbaren]  Accepte  rechtzeitig  einzusenden  [zugehen  zu 
lassen]. 
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314.  Sie  konnen  sicher  sein  [sicher  darauf  rechnen 
(zahlen)],  dass  wir  Ihnen  zur  vereinbarten  Zeit  Anschaffung 
machen  werden  [dass  wir  uns  genau  an  die  vereinbarten 
Zahlungsbedingungen  halten  werden]. 

315.  Inliegend  linden  Sie  Fs.  3790.60  a  conto  Ihres 
Guthabens.    Den  Rest  werden  wir  Ihnen  in  2  Monaten  zahlen. 

316.  Unter  diesen  [solchen]  Umstanden  bedauem  wir 
sehr,  gegenwartig  nur  einen  Teil  unserer  Schuld  begleichen 
[abtragen]  zu  konnen.  Sie  konnen  sich  indes  versichert  halten, 
dass  wir  es  mit  unseren  Versprechungen  ernst  meinen  &  hoffen, 
dass  Sie  uns  Ihr  Vertrauen  nicht  entziehen  werden. 


23      RESPITE  GRANTED. 

317.  Im  Besitze  Ihres  Werten  vom  15.  ds.  nehmen  wir 
keinen  Anstand  [tragen  wir  kein  Bedenken,  sind  wir  here  it], 
Ihnen  bis  zum  15.  November  zu  stunden  [Frist  zu  gewahren 
(geben)],  in  der  Hoffnung  [Voraussetzung,  Annahme],  dass 
Sie  uns  die  Verzugszinsen  vergiiten  werden  [gegen  Vergiitung 
der  iiblichen  Verzugszinsen  zu  5%  p.a.  (  =  per  annum)]. 

318.  Wir  woUen  Ihnen  den  gewunschten  Aufschub 
gewahren  [die  erbetene  Verlangerung  zugestehen],  jedoch 
(nur)  unter  der  ausdriicklichen  Bedingung,  dass  Sie  uns  vor 
Verfall  Ihres  Acceptes  per  3.  Dezember  von  £195  7s.  9d.  decken 
(werden)  [Deckung  zukommen  lassen]. 

319.  Wir  greifen  nicht  gern  zu  strengen  Massregeln 
[Wir  verfahren  nicht  geme  strenge]  &  woUen  Ihnen  die  ver- 
langte  Frist  bewilligen,  erwarten  aber  auf  jeden  Fall 
[rechnen  aber  darauf],  dass  Sie  die  Tratte  zur  gehorigen  Zeit 
einlosen  werden. 

320.  Wir  bedauern  sehr,  Sie  in  diesem  Fal1i(sse)ment 
[Bankrott]    verwickelt    zu    sehen.      Unter    diesen    [solchen] 
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Umstanden  sind  wir  (nun  auch)  gem  bereit,  Ihnen  die 
gewiinschte  (Zahlungs-)  Frist  zu  gewahren  [woUen  wir  gerne 
ie  die  erbetene  Zalilungsverlangerung  einwilligen]. 

34      RESPITE    REFUSED. 

321.  Wie  gerne  wir  auch  unsern  Freunden  alle  moglichen 
Erleichterungen  gewahren,  so  leid  tut  es  uns,  Ihnen  den 
verlangten  Aufschub  von  3  Monaten  [die  gewiinschte  drei- 
monatliche  Verlangerang]  fiir  die  Zahlung  unserer  Faktura 
vom  3.  Dezember  vor.  J.  abschlagen  [verweigem]  zu  miissen. 

322.  Wir  konnen  Ihnen  leider  keine  weitere  [langere] 
Frist  gewahren  [zugestehen]  &  haben  dalier  unserm  Rechts- 
anwalt,  Herm  L.  N.,  dort,  Weisung  gegeben  [unsern  An- 
walt  ....  angewiesen],  riicksichtslos  [mit  aller  Strenge] 
gegen  Sie  vorzugehen  [haben  wir  daher  diese  Angelegenheit 
unserm  Rechtsanwalt  iibergeben].    Dies  zu  Ihrer  Richtschnur. 

323.  Eine  langere  Entbehrung  dieser  Summe  wurde  uns 
grossen  Unannehmlichkeiten  [Ungelegenheiten]  aussetzen. 
Sie  durfen  es  uns  daher  nicht  iibel  nehmen,  wenn  wir  diesmal 
Ihre  Bitte  [Ihr  Gesuch,  Ansuchen]  abschlagig  bescheiden 
[ablehnen]. 
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35.     ADVISING   DRAFTS. 
INTRODUCTION. 

324.  Hiermit  [Mit  Gegenwartigem]  teilen  wir  Ihnen  hofl. 
mit,  dass  wir  uns  erlaubt  haben,  £200  Os.  Od.  (per)  8  Tage 
Sicht  auf  Sie  zu  entnehmen  [trassieren,  ziehen,  abzugeben]. 

325.  Laut  Ihrem  Geehrten  vom  4  ds.  haben  wir  zum 
Ausgleiche  [zur  Begleichung]  unseres  Guthabens  im  Betrage 
[Belaufe]  von  £306  5s.  Od.,  zum  Kurse  von  25.20  =  Fs.  7717.50 
(per)  2  Monate  dato  auf  Sie  gezogen. 

326.  Zufolge  des  uns  bei  der  Banque  Nationale  zur 
Verfugung  gestellten  Betrages  [Laut  Ihrem  Akkreditiv  bei 
der  Banque  Nationale]  erlauben  [gestatten]  wir  uns  heute 
[sind  wir  heute  so  frei],  Fs.  3900.00  einen  Monat  dato  auf 
genannte  Bank  zu  ziehen  [trassieren,  entnehmen],  zahlbar 
zum  Kurse  laut  Indossament  [Giro]. 

327.  Im  Auftrage  [Auf  Veranlassung]  &  fur  Rechnung 
des  Herm  L.  T.  in  Lyon  gestatten  [erlauben]  wir  uns, 
Fs.  6500.00  vom  5.  ds.  (per)  3  Tage  Sicht,  0/eigene  [an  unsere 
Order],  auf  Sie  abzugeben. 

BODY    AND     CONCLUSION— Commending    Draft    to 
Protection. 

328.  Wir  bitten  um  giitige  Schutznahme  unserer  Tratte 
bei  Vorkommen  [Wir  bitten  Sie,  unsere  Abgabe  (Entnahme) 
bei  Vorkommen  zu  schiitzen  (honorieren)]  &  zeichnen 

hochachtend 

329.  Wir  bitten  [ersuchen]  Sie,  von  unserer  Abgabe 
[Tratte]  gefl.  Vormerkung  [Notiz]  zu  nehmen  &  selbe  bei 
Vorzeigung  [Vorkommen]  zu  schiitzen  [honorieren]. 

330.  Wir  empfehlen  unsere  Abgabe  Ihrem  freundl. 
Schutze   [Ihrer  freundlichen  Aufnahme]. 
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331.  Belieben  Sie  [Wir  bitten  Sie]  diese  Tratte  bei  Vor- 
zeigung  [Verfall]  gefl.  zu  unsem  Lasten  [zu  Lasten  unserer 
Rechnung]   einzulosen   [zu   schiitzen]. 

Hochachtend 

332.  Wir  zweifeln  nicht,  dass  Sie  unserer  Tratte  gute 
Aufnahme  [gehorigen  Sehutz]  bereiten  werden. 

36.     DRAFTS  APPROVED  OF. 

333.  Wir  besitzen  Ihr  Geehrtes  [Wir  sind  im  Besitze 
Ihres  Werten]  vom  6.  ds.,  womit  Sie  uns  benachrichtigen 
[avisieren,  anzeigen],  dass  Sie  Fs.  3900.00  per  Sicht  [zahlbar 
nach  Sicht]  auf  uns  abgegeben  [gezogen,  entnommen]  haben 
[womit  Sie  Ihre  Tratte  von  Fs.  3900.00  a  vista  avisieren]. 
Wir  haben  da  von  bestens  Notiz  [Vormerkung]  genommen  & 
werden  Ihre  Abgabe  bei  Vorkommen  einlosen  [schutzen 
Ihrer  Tratte   (Unterschrift)  gute  Aufnahme  bereiten]. 

334.  Im  Besitze  Ihres  Werten  vom  20.  ds.  beehren  wir 
uns,  Ihnen  mitzuteilen,  dass  wir  soeben  Ihre  Tratte  von 
£358  7s.  9d.,  vom  10.  ds.  per  3  Monate  dato,  acceptiert  haben, 
indem  wir  Sie  damit  bela8t(et)en. 

37     DRAFTS  REFUSED  OR  MODIFIED. 

335.  Im  Besitze  [In  Erwiderung]  Ihres  Werten  vom 
12.  ds.  beeilen  wir  uns,  Ihnen  mitzuteilen,  dass  uns  Ihre  ( Waren-) 
Sendung  nocli  nicht  zugekommen  ist.  Wir  konnten  Ihre 
Tratte  nicht  eher  acceptieren  als  bis  wir  die  Ware  nachgesehen 
[gepriift]  haben  &  bitten  Sie  deshalb  [daher],  die  Tratte 
nicht  in  Umlauf  [Kurs,  Zirkulation]  zu  setzen. 

336.  Da  wir  (per)  Ende  Juni  viele  Verbindlichkeiten  zu 
erfiillen  haben  [sehr  grosse  Zahlungen  zu  leisten  haben],  so 
waren  wir  Ihnen  verbunden,  wenn  Sie  den  Verfalltag  Ihrer 
Tratte  auf  den  31.  Juli  umandern  [bis  zum 
hinausschieben]  wollten  [wenn  Sie  uns  Ihre  Tratte  per  31.  Juli 
emeuem  wollten]. 
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337.  Da  der  Kurs  gegenwartig  sehr  hoch  ist,  waren 
wir  Ihnen  dankbar  [verpflichtet],  wenn  Sie  Ihre  Tratte  bis 
auf  weiteres  [bis  auf  weitere  Nachricht,  Weisung]  zuruck- 
halten  wollten. 

338.  Wir  haben  die  Aussteller  [Trassanten]  (davon) 
benachrichtigt,  dass  wir  gezwungen  smd,  ihre  Tratte  unter 
Protest  zuriickgehen  [ihre  Abgabe  protestieren]  zu  lassen. 

339.  Sie  haben  diese  Tratte  begeben  [in  Kurs  (Umlauf) 
gesetzt],  ohne  unser  Einverstandnis  [unsere  Einwilligung, 
Zustimmung,  Bestatigung]  abzuwarten,  so  dass  Sie  unsere 
Zuruckweisung  durchaus  [gewiss]  nicht  uberraschen  kann 
[zu  iiberraschen  braucht]. 
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INQUIRIES    RESPECTING    FOREIGN 

FIRMS. 

38.    INFORMATION  ASKED  FOR. 
INTRODUCTION. 

340.  Herr  L.  E.,  dort,  welcher  mit  uns  in  (Geschafts-) 
Verbindung  zu  treten  wiinscht,  bezieht  sich  auf  Ihre  w. 
Krma  als  Referenz  [hat  uns  an  Ihr  w.  Haus  als  Referenz 
(wegen  Auskunft)  verwiesen]. 

341.  Wir  erhalten  soeben  einen  ziemlich  bedeutenden 
Auftrag  von  Herm  L.  B.  in  Paris,  der  uns  Ihre  w.  Adresse 
als  Referenz  aufgibt  [bezeichnet]. 

342.  Da  uns  die  Lage  des  untcn  genannten  [des  auf 
beifolgendem  Zettel  erwalinten]  Hauses  nicht  bekannt  [un- 
bekannt]  ist,  so  erlauben  wir  uns,  Sie  urn  einige  Angaben 
iiber  dessen  Zahlungsfahigkeit  [Solvenz]  und  den  Ruf,  den  es 
[selbes]  geniesst  [dessen  RufJ,  zu  bitten. 

343.  Die  Herren  S.  &  B.,  dort,  haben  uns  Vorschlage  zu 
einigen  Geschaften  unterbreitet  [Geschaftsantrage  gemacht], 
die  fiir  uns  ziemlich  vorteilhaft  [nutzbringend]  ausfallen 
konnten  [die  sich  ziemlich  nutzbringend  gestalten  konnten]. 

BODY—Asking  tor  Information. 

\  «  344.  Wir  bitten  Sie  daher,  uns  gefl.  einige  Auskunfte 
[Aufklarungen]  iiber  den  Charakter  &  die  Kreditfahigkeit  [die 
finanzielle  Lage]  des  besagten  Hauses  zu  erteilen  [geben]. 

345.  Belieben  Sie  daher  [Seien  Sie  daher  so  freundlich], 
wm  zu  sagen,  ob  diese  Firma  guten  Ruf  dort  geniesst  [sich 
©ines  guten  Rufes  erfreut,  ob  dieses  Haus  fur  einen  Kredit  von 
©twa  (ungefahr)  Fs.  10,000  gut  ist]. 
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346.  Wir  waren  Ihnen  sehr  verbunden,  wenn  Sie  uns 
Ihre  Meinung  [Ansicht]  uber  die  Zahlungsfahigkeit  [Kredit- 
fahigkeit] des  genannten  Hauses  [uber  den  Ruf  &  die  Zuver- 
lassigkeit  (das  Vertrauen,  das  man  demselben  schenken 
kann)]  wissen  lassen  woUten. 

347.  Da  wir  diese  Firma  nicht  kennen  &  wir  uns  nicht 
gern(e)  in  ein  Untemehmen  [in  Gescliafte]  einlassen,  ehe  wir 
wissen,  ob  mr  es  mit  soliden  [emsthaften]  Leuten  zu  tun 
haben,'  waren  wir  Ihnen  sehr  verbunden  [dankbar],  wenn  Sie 
uns  Ihre  Meinung  betreffs  deren  Charakter  &  deren  finanziellen 
Lage  [Verhaltnisse]  mitteilen  wollten. 

348.  Wir  waren  Ihnen  sehr  (zu  Danke)  verpflichtet, 
wenn  Sie  uns  angeben  [sagen]  wollten,  bis  zu  welcher  Summe 
[welchem  Betrage]  wir  uns  ohne  Gefahr  [in  aller  Ruhe]  mit 
ihm  [mit  dem  in  Frage  stehenden  Hause]  einlassen  konnen. 

Assurance  of  Discreet  Use  of  Information. 

349.  Wir  werden  von  Ihren  gefl.  Mitteilungen  diskreten 
Gebrauch  machen  [Wir  werden  iiber  Ihre  gefl.  Auskunft 
voUiges  (strenges)  Stillschweigen  beobachten  (strengste  Ver- 
schwiegenheit  bewahren)]. 

350.  Wir  brauchen  Sie  wohl  nicht  (erst)  zu  versichem, 
dass  Sie  auf  strengste  Verschwiegenheit  [strikteste  Diskretion] 
iiber  die  uns  frdl.  erteilte  Auskunft  rechnen  konnen. 

CONCLUSIONS. 

351.  Wir  bitten  Sie,  die  Ihnen  verursachte  Muhe  gutigst 

.  zu  entschuldigen  &  zeichnen 

Hochachtend 

352.  Indem  wir  Ihnen  fur  Ihre  gefl.  Mitteilungen  [Auskunft] 
im  voraus  bestens  danken,  halten  wir  uns  [sind  wir]  zu 
Gegendiensten  stets  gerne  [mit  Vergniigen]  bereit  und  zeichnen 

HochachtungsvoU 


1K  ' 


w 


» 


I 


I 


70 


GERMAN    COMMERCIAL    PRACTICE 


39.     REPLIES   TO  INQUIRIES   RESPECTING   FOREIGN 

FIRMS. 
faj  Favourable. 

in  ^\  ^,  '^*'°'*  [Erwiderang]  auf  Ihr  Geehrtes  vom 
r«L?K  ^^  ^  T'  ^^^"^  "nitzuteUen,  dass  die  fragliche 
[erwahnte]  Fmna  unbegrenzten  Kredit  geniesst  [sich  alke- 

RuLT  I'^^T";*  t°'^''  ^'=''*""«  <«"««  ausgezeichneten 
SS^Se.  '''"  ^'^"^  ^"*  ™  '^^  -^^"^^'^  -  t-^ 

354  Dm  in  Frage  stehende  Haus  ist  sehr  solide  &  macht 
aemhch  grosse  Gesohaf te  [ein  bedeutendes  Geschaf t]  ;  dasselbe 
besteht  8chon  seit  (fiber)  50  Jahren. 

•  ^;  ^.^'•°"  f '*  e^^r  (langen)  Reihe  von  Jahren  stehen 
w  mat  diesem  Hause  in  ebenso  angenehmer  wie  vorteilhafter 
[nutzbnngender]  Verbindung  [Korrespondenz].  [Schon  seit 
vielen  Jahren  unterhalten  wir  mit  diesem  Hause  ebenso 
angenehme  wie  nntzbringende  Beziehungen.] 

356.  Herr  L.  hat  sich  aus  kleinen  Anfangen  [nachdem  er 
in  kleinem  Massstabe  angefangen]  dureh  seine  eigene  Arbeit 
[eigene  Kraft]  zum  Besitzer  einer  grossen  Fabrik  emporgear- 
beitet ;  er  ist  ein  rechtschaffener  &  zuverlassiger  Mann  [er  ist 
uberaU  als  ehrhcher  Mann  (Ehrenmann)  bekannt],  &  eriauben 

w  "^.' ^'"  «<;Th  ""»  erwahnten  Kredit  aufs  warmste  zu 
unterstutzen  [befurwortenj. 

r  ?r\.  ^''«'^'''''  ««"«  I'^brik  erst  vor  kurzer  Zeit  gegrundet 
[eroffne  1  worden  ist,  hat  sie  bereits  alien  andern  den  Rang 
abgelaufen  [alle  andem  uberfliigelt] ;    man  schatzt  [veran 
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358.  Obwohl  die  beiden  Teilhaber  des  f raglichen  [in  Frage 
stehenden]  Hauses  nur  mit  einem  beschrankten  Kapital 
[kleinen  Mitteln]  arbeiten,  so  geniessen  sie  doch  allgemeines 
Vertrauen  [so  erfreuen  sie  sich  doch  des  allgemeinsten  Ver- 
trauens] ;  wir  glauben,  dass  keinerlei  [keine]  Gefahr  vorhanden 
ist,  wenn  man  mit  demselben  arbeitet  [dass  man  keine  Gefahr 
lauft,  wenn  man  mit  ihm  (ihnen)  arbeitetl- 

359.  Wahrend  der  langen  Zeit  unserer  Verbindung 
[unseres  Verkehrs]  mit  diesem  Hause  haben  wir  nie  Ursache 
gehabt,  iiber  dasselbe  zu  klagen  [Klage  zu  fuhren,  hat  es 
uns  nie  den  geringsten  Anlass  zu  Klagen  gegeben]. 

360.  Ihr  Haus  ist  das  einzige  dieser  Art  [Branche]  auf 
hiesigem  Platze  &  sichert  [gewahrt]  ihnen  ein  gutes  Ein- 
kommen;  sie  waren  in  ihren  Zahlungen  bisher  stets  sehr 
genau  [piinktlich]. 

361.  Herr  B.  ist  ein  sehr  erfahrener  [routinierter]  & 
geschickter  [ruhriger,  tiitiger,  tiichtiger]  Mann;  er  hat  es 
verstanden,  sich  in  ganz  kurzer  Zeit  das  Vertrauen  einer 
zahlreichen  Kundschaft  zu  erwerben  [zu  gewinnen,  sich  eine 
grosse  (bedeutende)  Kundschaft  zu  verschaffen],  &  glauben 
wir,  dass  man  keinerlei  Gefahr  lauft,  wenn  man  sich  mit 
ihm  einlasst  [wenn  man  mit  ihm  arbeitet]. 

362.  Er  ist  ein  sehr  tatiger  &  geschickter  Mann,  der 
sicherlich  vorwarts  kommen  wird ;  wir  haben  nie  etwas 
Ungiinstiges  [Nachteihges]  iiber  ihn  sagen  horen  [erfahren]. 
Wir  konnen  die  Art  &  Weise,  wie  er  mit  uns  verkehrt, 
nur  loben  [Wir  konnen  uns  iiber  unsere  Verbindung  mit  ihm 
nur  lobend  aussern  (aussprechen]. 

(b)  Unfavourable. 

363.  Die  iiber  fragliche  Firma  erhaltenen  [eingeholten, 
eingezogenen]  Auskunfte  lauten  sehr  ungiinstig  [sind  nicht 
gut]. 
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364.  Wir  teilen  Ihnen  im  Vertrauen  [unter  una]  mit,  dass 
uber  das  genannte  Haus  recht  beunruhigende  Geruchte  im 
Umlanfe  sind. 

365     Vm  Ihnen  offen  unsere  Meinung  zu  gestehen,  (so) 
asst  sich  nicht  viel  zu  Gunsten  des  in  Frage  stehenden  Hauses 
IGunstiges  von  dem  fraglichen  Hause]  sagen. 

366.  Von  Zeit  zu  Zeit  hort  [vernirarat]  man  ziemlich  laute 
Xlagen  uber  die  Handlungsweise  [das  Geschaftsgebahrenl 
dieser  Herren.  ■' 

367.  Man  weiss,  dass  das  fragliche  Haus  sich  schon  seit 
mehreren  Jahren  in  ziemlich  schlechter  Lage  befindet  [dass 
aas  Haus  schon  seit  Jahren  faul  ist]. 

368.  Dieses  Haus  hat  bei  den  in  Warschau  stattgefundenen 
J'aUiten  viel  verloren  [wurde  bei  den  .  .  .  Falliten  stark 
mitgenommen  (in  Mitleidenschaft  gezogen)],  &  sein  [dessen] 
Aredit  ist  sehr  erschiittert. 

369  Wenn  man  den  verbreiteten  [umlaufenden] 
Geruchten  Glauben  schenken  darf,  (so)  hat  sich  diese  Pirma 
m  em^e  etwas  gewagte  [riskante]  Spekulationen  eingelassen, 
die  mit  ihren  Mitteln  wenig  im  Einklang  stehen. 

370.  Es  verlautet  das  Geriicht  [Man  sagt],  er  habe  zwei 
semer  Accepte  protestieren  [zuruckgehen]  lassen  [  dass 

mehrere  Klagen  wegen  Nichtzahlung  (Niohteinlosung)  einiger 
Accepte  gegen  ihn  anhangig  gemacht  [angestrengtj  worden 
seien  (dass  er  wegen     .     .     .    eingeUagt  sei)]. 

371  Er  ist  ein  Chikaneur,  der  nie(mals)  zahit,  ohne 
gerichthch  dazu  gezwungen  zu  werden  [der  ohne  Einklagung 
nie  zahlt].  Sem  Vorgehen  [Gebahren,  Seine  Handlungsweisel 
hat  uns  genotigt,  (die  Verbindung)  mit  ihm  abzubrechen. 
Da  uns  diese  Verhaltnisse  sohliesslich  unertraglich  wurden 
haben  wir  jede  Verbindung  (jeden  Verkehr)  mit  ihm  abge- 
brochen.]  ^ 
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372.  Die  Fallite  [Der  Sturz]  dieser  Bank  hatte  ihn 
ebenfalls  gezwungen  [genotigt],  seine  Zalilungen  einzusteUen 
[sich  faUit  (insolvent)  zu  erklaren] ;  seine  Glaubiger  gewahrten 
ihm  s.  Z.  [seiner  Zeit]  einen  Nachlass  von  50%  (auf  ihre 
Forderungen)  [er  hat  s.  Zt.  mit  seinen  Glaubigern  mit  50% 
akkordiert,  er  hat  sich     .     .     .    abgefunden]. 

373.  Gegenwartig  [AugenblickUch,  Vorerst]  lauft  man 
keine  grosse  Gefahr,  aber  es  ist  [indes  ist  es]  immer  eine 
gewagte  [bedenkliche]  Sache  unter  diesen  [solchen]  Umstanden 
einen  grosseren  Kredit  [eine  Erweiterung  (Ausdehnung)  des 
Kredites]  zu  gewahren. 

374.  Die  Handlungsweise  [Das  Gebahren]  dieser  Herren 
[Leute]  wird  bei  uns  sehr  scharf  kritisiert  [beurteilt] ;  wir 
glauben,  dass  man  mit  Vorsicht  [vorsichtig]  verfahren  [zu 
Werke  gehen]  muss,  wenn  man  mit  Hausem  arbeitet,  die  sich 
mit  dergleichen  Geschaften  [dieser  Art]  abgeben  [befassen]. 

375.  Dieses  Haus  hat  an  Ruf  [Ansehen]  viel  eingebiisst 
[verloren] ;  seine  Kreditf ahigkeit  [Solvenz]  wird  sogar  in 
Zweifel  gezogen  [bezweifelt].  Man  sagt,  dass  es  schon  seit 
einiger  Zeit  mit  betrachtlicher  Unterbilanz  [mit  bedeuten- 
dem  Verlust]  arbeite  &  sich  durch  Wechselreiterei  [Gefallig- 
keitsaccepte]  zu  halten  suche  [sich  .  .  .  aufrecht  zu 
erhalten  suche]. 

376.  Mit  dem  Kredit  [Ansehen]  dieses  Hauses  ist  es 
ziemlich  schlecht  bestellt  [Der  Kredit  .  .  .  nimmt  von 
Tag  zu  Tag  (taglich)  ab],  &  es  kann  weitere  Verluste  wohl 
kaum  ertragen.  Wir  glauben  daher,  dass  es  am  besten 
[am  kliigsten]  ist,  auf  jegliche  Verbindung  mit  dieser  Firma 
zu  verzichten  [von  jeder  Verbindung  .  .  .  abzusehen 
(abzustehen)]. 

(cj  Vague  and  Evasive. 

377.  Wir  bedauern  sehr,  Ihnen  betreffs  des  in  Ihrem 
Werten   vom    10.    ds.    erwahnten   Hauses   keine   bestimmte 
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[genaue]  Auskunft  geben  zu  konnen  [nichts  Genaues  sagen 
zu  konnen].  ^ 

378.  Dieses  eliemals  so  bliihende  [angesehene]  Geschaft 
ist  seit  einiger  Zeit  von  andern  Hausern  iiberflugelt  [uberholtl 
woKien;  wir  glauben  aber,  dass  die  Firma  unter  tuchtiger 
l^eitung  [falls  richtig  geleitet]  wieder  aufleben  wiirde. 

379.  Er  gibt  sich  viele  Miihe  [plagt  sicli  sehr],  um  die 
i-age  semes  Geschaftes  zu  verbessern  [um  sein  Geschaft  in  die 
Hohe  zu  bringen]  ;  es  ist  aber  sehr  schwierig  fur  ihn  gegen 
die  Konkurrenz  von  Manchester  anzukampfen  [aufzukommen]. 

380  Man  sagt  nns  [teilt  uns  mit],  dass  die  finanzielle 
LmateneUe]  Lage  dieses  Hauses  gut  sei ;  nichtsdestoweniger 
1st  dasselbe  im  Zahlen  sehr  langsam  [trotzdem  sind  die  Leute 
m  der  ErfuIIung  ihrer  Verpflichtungen  (Verbindlichkeiten) 
sehr  langsam,  trotzdem  sind  die  Leute  langsame  Zahler]. 

Responsibility  Declined. 

381.  Wir  bitten  Sie  indes  [jedoch],  dieae  Mitteilung  als 
ganz  vertraulich  zu  betrachten. 

382.  Selbstverstandlich  erteilen  [gcben]  wir  Ihnen  diese 
Auskunft  unter  (iiblichem)  Vorbehalt  [ohne  (unsere)  Verant- 
wortlichkeit]. 

383.  Dies  zu  Ihrer  Richtschnur  &  ohne  unsere  Garantie 
[Verantwortlichkeit  (ohne  unser  Obligo)]. 
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30. 


SUPPLYING     LETTERS    OF     INTRODUCTION     AND 
LETTERS    OF    CREDIT. 
INTRODUCTION. 

384.  Ich  beehre  mich,  Ihnen  den  Uberreicher  [Inhaber] 
des  Gegenwartigen  [dieser  Zeilen],  Herrn  S.  aus  Birmingham, 
welcher  sich  in  Geschaft{8angelegenheit)en  [Geschafte  halber] 
nach  dort  begibt,  hiermit  vorzustellen  &  ihn  Ihrer  frdl. 
Aufnahme  zu  empfehlen. 

385.  Gestatten  [Erlauben]  Sie  uns,  (den  Inhaber  Dieses,) 
Hcrrn  S.,  Vertreter  [Reisender]  des  Hauses  S.  &  B.,  hier, 
liiermit  bei  Ihnen  einzufuhren  &  ihn  Ihrem  frdl.  Wohlwollen 
[Hirer  frdl.  Aufnahme  (Aufmerksamkeit)]  zu  empfehlen. 

386.  Wir  erlauben  uns  hiermit,  den  Uberbringer  des 
Gegenwiirtigen,  Hcrrn  S.,  bei  Ihnen  im  Betrage  von  Fs.  10,000 
(Zehntausend  Franken)  zu  akkreditieren  [zu  Gunsten  des 
Uberreichers  Dieses,  Herrn  S.,  einen  Kredit  von  Fs.  10,000  bei 
Ihnen  zu  eroffnen]  und  ihn  (ganz  besonders)  Ihrer  frdl. 
Aufnahme  zu  empfehlen. 

BODY-^Object  of  Journey,  &c. 

387.  Herr  S.  will  [beabsichtigt]  einige  Hafen  Sudamerikas 
besuchen,  um  [in  der  Absicht,]  dort  Verbindungen  anzuknupfen 
und  seinen  Fabrikaten  neue  Absatzgebiete  zu  (ver)schaffen 
[eroffnen]. 

388.  Seine  Absicht  [Der  Zweck  seiner  Reise]  ist,  besonders 
[Seine  Reise  hat  besonders  zum  Zwecke,]  die  personliche 
Bekanntschaft  unserer  guten  &  alten  Geschaftsfreunde  zu 
machen  &  auch  neue  Verbindungen  [Beziehungen]  in  Ihrem 
Lande  anzukniipfen. 
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389.  Sein  Vater  wiinscht  lebhaft,  ihn  in  einem  guten 
Hause  dort  unterziibringen  [zu  placieren],  wo(selbst)  er 
Gelegenheit  liatte  [fande],  seine  (kaufmannischen)  Kenntnisse 
zu  erweitem  [auszudehnen,  zu  bereichem]  &  sich  gleichzeitig 
[zugleich,  zu  gleicher  Zeit]  in  der  englischen  Sprache  zu 
TOrvollkommnen. 

Re  Payments. 

390.  Falls  er  Geld  brauchen  sollte,  konnen  Sie  ihm  fur 
unsere  Rechnung  bis  zu  Funftausend  Franken  vorschiessen 
[auszalilen]. 

391.  Im  Falle  er  Geld  benotigt,  bitten  wir  Sie,  ihm  fur 
unsere  Reclinung  gegen  doppelte  [in  Duplo  ausgestellte] 
Quittung  jeden  beliebigen  Betrag  [soviel  er  verlangen  sollte] 
auszuhandigen  [auszuzahlen,  zu  iibergeben]. 

392.  Falls  er  von  diesem  Kredit  Gebrauch  machen  sollte, 
konnen  Sie  fiir  den  Betrag  Hirer  Auszahlungen  [Zahlungen, 
Vorschiisse],  einschliesslicli  [zuzuglicli]  Hirer  Spesen,  auf  uns 
per  Sicht  [a  vista]  entnehmen  [abgeben,  ziehen,  trassieren]. 

393.  Belieben  Sie  am  Fusse  [auf  der  Ruckseite]  dieses 
Zirkular-Kreditbriefes  jede  an  Herrn  S.  geleistete  Zahlung 
[an  Herrn  S.  gezalilte  Summe]  zu  vermerken  [notieren]  &  fiir 
selbe,  einschliesslich  [inklusive]  Hirer  Auslagen  [Spesen],  per 
Sicht  auf  uns  zu  entnehmen. 

394.  Belieben  Sie  ihm  fiir  unsere  Rechnung  auf  Verlangen 
bis  zum  Belaufe  [Betrage]  von  Fs.  10,000  (in  Worten  :  Zehn- 
tausend  Franken)  gegen  doppelte  Quittung  auszuzahlen 
[auszuhandigen].  Betreifs  Hirer  Deckung  beziehen  wir  uns 
auf  unsern  heutigen  Brief,  der  Ihnen  die  Handzeichnung 
[Unterschrift]  des  Herrn  S.  iiberbringt. 

Asking  for  Assistance. 

395.  Ich  ware  Ihnen  personlich  verbunden  [verpflichtet], 
wenn  Sie  ihn  in  irgend  einem  dortigen  Exporthause  unter- 
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bringen  [ihm  eine  Stellung  verschaffen]  wiirden,  wo  er  seine 
Geschaftskenntnisse  verwerten  [verwenden,  ausniitzen]  konnte. 

396.  Wir  bitten  Sie  gleichzeitig  um  Ihre  freundliche 
Unterstiitzung  in  alien  Fallen,  wo  er  Ihrer  Empfehlung 
bedurfen  sollte  [ihm  .  .  .  zur  Seite  zu  stehen,  ihm  mit 
Rat  &  Tat    ...    an  die  Hand  zu  gehen.] 

397.  Ber  junge  Mann  verlasst  unser  Haus,  um  sich  nach 
Manchester  zu  begeben  [um  nach  Manchester  zu  gehen],  in  der 
Absicht,  sich  dort  mit  dem  engHschen  Geschaft  [Handel] 
vertraut  [bekannt]  zu  machen  &  sich  zugleich  im  Englischen 
[in  der  englischen  Sprache]  auszubilden  [zu  vervoUkommnen]. 
Wir  hoffen,  dass  es  Ihnen  bei  Ihren  ausgedehnten  Beziehungen 
[zahlreichen  Verbindungen]  ein  Leichtes  sein  wird  [nicht 
schwer  fallen  (sem)  wird],  ihn  passend  unterzubringen. 

Offering  Tbanics,  &c. 

398.  Wir  werden  alles,  was  Sie  fiir  Herrn  S.  [zu  Gunsten 
unseres  Herrn  Empfohlenen]  tun,  als  einen  uns  personlich 
erwiesenen  Gef alien  [Dienst]  betrachten  [anerkennen]. 

399.  Wir  bitten  Sie,  ihm  alien  moglichen  Beistand  [jede 
mogliche  Unterstiitzung]  zu  gewahren  &  ilim  den  Zweck 
seiner  Reise  (in  jeder  Weise)  zu  erleichtern. 

400.  Wir  werden  Ihnen  fiir  die  Aufmerksamkeiten,  die 
Sie  ihm  [Herrn  S.]  erweisen  werden,  sehr  dankbar  sein  [Wir 
werden  uns  fiir  die  ihm  freundhchst  erwiesene(n)  Aufmerk- 
samkeit(en)  geme  erkenntlich  zeigen]. 

401.  Wir  waren  Ihnen  sehr  verbunden,  wenn  Sie  ihm 
giitigst  mit  Ihrem  Rat  beistehen  [an  die  Hand  gehen]  &  alles 
tun  woUten,  damit  er  den  Zweck  seiner  Reise  erreicht  [um 
ihm  zur  Erreichung  seines  Zieles  behilflich  zu  sein]. 

402.  Wir  waren  Ihnen  sehr  verpflichtet  [verbunden], 
wenn  Sie  ihm  den  Aufenthalt  in  Ihrer  Stadt  [dort]  so  angenehm 
als  moglich  machen  wollten. 
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403.  Wir  danken  Ilmen  im  voraus  fur  alJe  Aufmerk- 
samkeiten,  die  Sie  Herrn  S.  zu  teil  werden  lassen  [erweisen, 
angedeihen  lassen  (werden)]  &  sind  selbstverstandlich  jederzeit 
[stets]  zu  Gegendiensten  bereit  [bereit,  Ihnen  in  ahnlichen 
Fallen  oder  bei  andern  Gelegenheiten  (Anliissen)  dienlieh  zu 
aein  (zu  dienen)]. 

404.  Wir  werden  Ihnen  fur  alles,  was  Sie  fur  unsern 
Freund  [zu  Gunsten  unseres  Freundes]  tun  werden,  sehr 
dankbar  [verbundenj  sein  &  bitten  Sie,  bei  ahnlichen  Anlassen 
[Gelegenheiten]    uber    unsere    Dienste    (ohne    Riickhalt)    zu 


V 


len. 


31.     ACKNOWLEDQINQ    LETTERS    OF    INTRODUCTION 

AND   OF  CREDIT. 

405.  Wir  bekennen  una  zum  Empfange  [Wir  sind  im 
Besitze]  Ihres  Geehrten  vom  16.  ds.,  womit  Sie  uns  Ihren 
Kreditbrief  von  Fs.  10,000  zu  Gunsten  des  Herm  S.  avisieren 
[womit  Sie  uns  benachrichtigen,  dasa  Sie  Herrn  S.  bei  uns  fiir 
(die  Summe  von)  Fs.  10,000  akkreditiert  haben],  wovon  wir 
bestens  Notiz  [VormerkungJ  nehnien. 

406.  Wir  besitzen  Ihr  Wertes  [Geschatztes]  vom  15.  ds. 
und  nehmen  von  dern  uns  (damit)  avisierten  Kreditbriefe  zu 
Gunsten  des  Herrn  S.  bestens  Notiz  [Vermerk]. 

407.  Zur  Deckung  unserer  Vorschiisse  [geleisteten  Zah- 
kngen]  werden  wir  per  Sicht  auf  Sie  entnehmen  &  Ihnen 
gleichzeitig  die  Quittung  des  Herrn  S.  ubersenden. 

408.  Wir  werden  gern  unser  Bestes  [alles,  unser  Mog- 
lichstes]  tun,  um  Herrn  S.  in  seinem  Vorhaben  zu  unterstutzen 
[nCitzlich  zu  sein,  um  zum  Erfolge  der  Reise  des  Herrn  S. 
beizutragen]. 

409.  Seien  Sie  iiberzeugt  [versichert],  dass  wir  nichta 
verabsaumen  [unterlassen]  werden,  um  Ihrem  Herm  Emp- 
fohlenen  eine  gute  Aufnahme  [einen  angenehmen  Empfang] 
zu  bereiten. 
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GENERAL  OFFERS  OF  SERVICES. 

33.    OFFERS   BY  COMMISSION  AGENTS.    BUYERS,  &c. 

INTRODUCTION, 

410.  Auf  Veranlassung  [Empfehlung]  der  Herren  Leon 
Freres,  Paris,  gestatten  [erlauben]  wir  uns,  Ihnen  hiermit 
unsere  Dienste  fiir  die  Besorgung  der  Einkaufe,  die  Sie  hier 
[auf  hiesigem  Platze]  zu  machen  haben  [beabsichtigen], 
(ergebenst)  anzubieten. 

411.  Wir  stellen  Ihnen  unsere  langjahrige  [vieljahrige] 
Erfahrung  in  einer  Branche  zur  Verfiigung,  die  so  viele 
ver8chieden(artig)e  Artikel  umfasst  &  eine  bestandige 
[unentwegte]  Auf merksamkeit  bei  der  Ausfiihrung  der  Auf trage 
erfordert  [erheischt]. 

412.  Auf  Empfehlung  der  Herren  Leon  Freres  in  Paris 
erlauben  [gestatten]  wir  uns  hierdurch,  an  Sie  die  Anfrage  zu 
richten  [bei  Ihnen  anzufragen],  ob  Sie  eventl.  (  =  eventuell) 
geneigt  waren,  uns  die  Vertretung  [Agentur]  Ihres  w.  Hauses 
fiir  Belgien  zu  iibertragen  [uns  an  Sie  zu  wenden,  um  Ihnen 
unsere  Dienste  als  Vertreter  (Agenten)  Ihres  geschatzten 
Hauses  fiir  Belgien  anzubieten]. 

413.  Da  wir  nicht  wissen  [Da  es  uns  unbekannt  ist],  ob 
Sie  auf  hiesigem  Platze  bereits  vertreten  smd,  gestatten 
[erlauben]  wir  uns  hiermit,  Ihnen  unsere  Dienste  [Vermittlung] 
fur  den  Verkauf  Ihrer  Fabrikate  [Erzeugnisse]  ergebenst 
anzubieten  [anzutragen]. 

414.  Falls  Sie  Veranlassung  haben,  auf  hiesigem  Platze 
Einkaufe  zu  machen  [besorgen],  (so)  wiirde  es  uns  freuen, 
wenn  Sie  von  unserer  Vermittlung  [von  unsem  Diensten] 
Gebrauch  machen  woUten  [weim  Sie  unsere  Vermittlung  in 
Anspruch  nehmen  woUten]. 
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BODY—SpecM  Advantages  Offered, 

415.  Ausgedehnte  Verbindungen  mit  den  bevolkertsten 
Distrikten  [mit  den  grossten  Fabrikstadten]  Frankreichs 
ermoglichen  es  uns  [setzen  uns  in  den  Stand],  daselbst  [dort] 
(einen)  schnellen  Absatz  fiir  Ihre  Artikel  zu  finden  [erzielen]. 

416.  Seit  15  Jahren  bei  der  Firma  Gamier  &  Co.,  (da)hier, 
angestellt,  hatte  mich  die  Natur  meiner  Tatigkeit  mit  denje- 
nigen  Fabrikanten  in  Beziehung  [Verbindung]  gebracht,  deren 
Fabrikate  [Erzeugnisse]  am  liebsten  gekauft  werden  [am 
gesuchtesten  sind]. 

417.  Die  Kenntnisse,  die  sich  unser  Herr  S.  wahrend 
einer  langen  Tatigkeit  in  dieser  Branche  erworben  [angeeignet] 
hat,  setzen  mis  in  den  Stand  [in  die  Lage,  ermoglichen  es  uns], 
Ihre  Auftrage  stets  auf  vorteilhafteste  Weise  [bestens]  auszu- 
fiihren  [zu  erledigen]. 

Assurance  of  Zeal  and  Attention. 

418.  Sie  werden  uns  stets  [jederzeit]  bereit  [eifrig  bemuht] 
linden,  Ihre  Interessen  zu  wahren  [wahrzunehmen]. 

419.  AUe  unsere  Bemuhungen  werden  darauf  abzielen 
[gerichtet  sein],  Ihnen  unsere  Dienste  angenehm  zu  machen 
[gestalten]. 

420.  Wir  schmeicheln  uns,  dass  unsere  Dienste  nicht  ohne 
Nutzen  fiir  Sie  sein  diirften  [werden]. 

421.  Ich  gestatte  mir,  Sie  zu  versichem,  dass,  im  Falle 
Sie  mich  mit  Ihrem  Vertrauen  beehren,  alle  meine  Bemiihungen 
[all  mein  Bestreben]  darauf  gerichtet  sein  werden  [wird], 
dasselbe  durch  sorgfaltige  Ausfiihrung  Ihrer  Auftrage  zu 
rechtfertigen. 

422.  Wir  werden  unser  Bestes  [Moglichstes]  tun,  um  das 
Vertrauen,  das  Sie  giitigst  in  uns  setzen  [mit  dem  Sie  uns 
giitigst  beehren  wollen],  zu  rechtfertigen  [uns  des  Vertrauens 
.     .     .     wiirdig  zu  zeigen]. 
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33. 


OFFERS    BY    CLERKS,   &c.,    APPLYING    FOR 
SITUATIONS. 
INTRODUCTION. 

423.  Durch  Herrn  S.  Leon,  hier,  habe  ich  erfahren  [in 
Erfahrung  gebracht],  dass  Sie  einen  Kommis  suchen  [zu 
engagieren  wunschen],  der  mit  Ihrer  Branche  vertraut  &  fahig 
ist,  Ihre  franzosische  &  deutsche  Korrespondenz  zu  fiihren 
[zu  erledigenl.  Da  ich  glaube  imstande  zu  sein  [Da  ich  imstande 
bin],  diese  Bedingungen  zu  erfuUen  [Da  ich  glaube,  Ihren 
Anspriichen  geniigen  (Geniige  leisten)  zu  konnen],  (so)  gestatte 
ich  mir,  Ihnen  meine  Dienste  ergebenst  anzubieten,  falls  [im 
FaUe]  die  SteUe  noch  zu  besetzen  [frei,  unbesetzt]  sein  soUte. 

424.  Auf  Veranlassung  [Empfehlung]  des  Herrn  S.  Leon 
[Unter  hofl.  Bezugnahme  (Bezugnehmend)  auf  Ihre  Annonce 
im  "  Le  Temps  "]  erlaube  ich  mir  [nehme  ich  mir  die  Freiheit, 
bin  ich  so  frei],  Ihnen  hiermit  meine  Dienste  fiir  die  in  Ihrem 
geschatzten  Hause  [in  Ihrem  Bureau]  zu  besetzende  [vakante] 
Buchhalterstelle  [Korrespondentenstellel  (ergebenst)  anzu- 
bieten. 

425.  Da  ich  erfahren  habe,  dass  die  Stelle  des  Kassierers 
[die  Kassiererstelle]  in  Ihrem  (werten)  Hause  frei  (geworden) 
ist,  nehme  ich  mir  die  Freiheit  [gestatte  ich  mir],  Ihnen  hiermit 
meine  Dienste  (ergebenst)  anzubieten. 

BODY— Re  Knowledge,  Experience,  &c. 

426.  Durch  eine  lange  Tatigkeit  [langjahrige  Tatigkeit]  im 
[auf  dem]  Kontor  der  Herren  S.  &  Co.  hier,  habe  ich  mir  eine 
genaue  [griindliche]  KenntnisIhresGeschaf  tszweiges  angeeignet. 

427.  Durch  die  in  dieser  Branche  wahrend  einer  Reihe 
von  Jahren  gesammelte  (grosse)  Erfahrung  glaube  ich  imstande 
zu  sein  [halte  ich  mich  fur  befahigt  (fahig)],  die  Stelle  zu  Ihrer 
voUsten  [ganzen]  Zufriedenheit  ausfuUen  zu  konnen. 

428.  Ich  korrespondiere  (in)  Deutsch,  Franzosisch  &  ein 
wenig  [etwas]  (in)  Spanisch  &  besitze  [habe]  ausserdem  eine 
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griindHche  Kenntnis  aller  Kontorarbeiten  &  der  doppelten 
[einfachen]  Buchfuhrang  [Buchhaltung]. 

429.  Ausser  [Neben]  meiner  Muttersprache  beherrsche 
ich  Franzosisch  &  Spanisch  [die  franzosische  &  spanische 
Sprache]  &  bin  sicher,  dass  Sie  mich  vollkommen  befahigt 
finden  werden,  Ihre  fremdsprachige  [auslandische]  Korre- 
spondenz  zu  Ihrer  vollsten  Zufriedenheit  zu  fuhren  [erledigen]. 

430.  Nach  einer  vierjahrigen  Lehrzeit  in  dem  Export- 
geschafte  [ExporthauBe]  der  Herren  S.  &  Co.,  hier,  war  ich 
drei  Jahre  (lang)  als  Buchhalter  bei  den  Herren  S.  Freres 
tatig  [angestellt]. 

411.  Wie  Sie  aus  der  umstehenden  Zeugnisabschrift  zu 
eraeben  belieben,  habe  ich  meine  dreijahrige  Lehrzeit  in  dem 
Weiss-und  WoUwaren-Geschaft  en  gros  der  Herren  R.  &  Co. 
in  Paris  bestanden  [durchgemacht,  absolviert],  wo  ich  Gele- 
genlieit  hatte,  mich  mit  alien  Kontorarbeiten  und  der  dop- 
pelten Buchfuhrung  vertraut  zu  machen ;  ausserdem  habe 
icb  mir  gute  Warenkenntnisse  angeeignet  [erworben]. 

432.  Ich  habe  auf  der  Handelsschule  zu  .  .  .  studiert 
[Ich  habe  drei  Jahre  die  Handelsschule  zu  Paris  besucht] 
und  dort  auch  die  amerikanische  Buchfuhrung  erlemt  • 
ausserdem  die  franzosische  und  spanische  Sprache,  worin 
ich  fliessend  korrespondiere  [worin  ich  die  Korrespondenz 
hmoTgm  kann].  Auch  habe  ich  es  in  der  Stenographie 
[KuTzschrift]  zu  einer  gewissen  Fertigkeit  gebracht  und 
bin  mit  der  Schreibmaschine  vertraut  [weiss  mit  der  Schreib- 
maschine  umzugehen]. 

433.  Indem  ich  noch  beifiige,  dass  ich  Englander,  Protestant 
[protestantischer  Konfession]  und  23  Jahre  alt  bin  gebe 
ich  Ihnen  nebenstehend  Abschrift  meiner  Zeugnisse,  woraus 
aOe  Einzelheiten  bezuglich  meiner  friiheren  Stellungeii  ersicht- 
hch  sind  [woraus  Sie    .    .     .    ersehen  konnen]. 
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Re  References. 

434.  Die  Herren  S.  &  Co.  hier,  bei  denen  [welchen]  ich 
seit  mehreren  Jahren  beschaftigt  gewesen  bin  [gearbeitet 
habe],  werden  [konnen]  Ihnen  jede  Auskunft,  die  Sie  iiber 
mich  benotigen  [wiinschen]  sollten,  erteilen  [geben]. 

435.  Botreffs  Auskunft  iiber  mich  [Referenzen]  belieben 
Sie  sich  an  Herrn  Leon  zu  wenden  [beziehe  ich  mich  auf 
Herm  Leon]. 

436.  Hinsichtlich  meiner  Fiihrung  &  meiner  Fahigkeiten 
[Kenntnisse]  erlaube  ich  mir,  mich  auf  Herrn  Leon  zu  beziehen, 
welcher  Ihnen  in  dieser  Beziehung  gem  Auskunft  [Aufklarung] 
erteilen  wird. 

437.  Uber  meine  Fahigkeiten  kann  ich  die  befriedigend- 
sten  [besten]  Zeugnisse  aufweisen  [vorlegen]. 

438.  Da  ich  meine  gegenwartigen  Chefs  [die  Herren 
S.  &  Co.]  noch  nicht  von  meiner  Absicht,  sie  zu  verlassen, 
[noch  nicht  von  meinem  beabsichtigten  Austritte]  unter- 
richtet  habe,  (so)  bitte  ich  Sie,  vorlaufig  bei  denselben  keine 
Erkundigimgen  iiber  mich  einzuziehen  [einzuholen,  von 
einer  Auskunftseinholung  vorlaufig  abzusehen  (abzustehen)]. 

Assurance  of  Zeal  and  Attention ,  &c. 

439.  Ich  werde  stets  alles  daran  setzen  [alles  aufbieten], 
die  mir  anvertrauten  Arbeiten  mit  der  grossten  Sorgfalt  & 
Genauigkeit  [Peinlichkeit]  auszufiihren. 

440.  Ich  kann  Sie  versichem,  dass  ich  alles,  was  in  meinen 
Kraften  liegt  [steht],  tun  wiirde,  um  Ihr  Vertrauen  zu  ver- 
dienen  [dass  ich  mein  Bestes  tun  wiirde,  um  Ihr  Vertrauen 
zu  gewinnen,  um  mich  Ihres  Vertrauens  wiirdig  zu  zeigen 
(zu  erweisen),  um  Sie  in  jeder  Beziehung  zufrieden  zu  stellen]. 
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I.    PRIVATE   LETTERS. 

Besrinnings  of   Letters, 

I  received  [I  have  just  receivedl  your  letter  [your  kind 
lines,  postcard]  of  10th  inst.,  and  hasten  to  reply. 

Your  kind  letter  of  29th  ult.  past  month]  has  given 
[afforded,  caused]  me  (very)  much  pleasure. 

In  reply  [Replying]  to  your  letter  of  5th  inst.,  I  am  pleased 
[glad]  to  say  that     .... 

Many  thanks  for  your  kind-  lines  of  16th  ulto.  I  must 
ask  you  to  kindly  excuse  my  somewhat  tardy  reply  [I  trust 
you  will  pardon  me  if  I  have  not  written  you  for  such  a 
long  time]. 

I  am  very  sorry  to  learn  [Much  to  my  regret  I  just 
liear]  that     .... 

The  kindness  you  have  at  all  times  shown  me  must  be 
my  excuse  for  troubling  you  once  more  in  the  matter  of  S. 
[for  asking  for  your  assistance  in  the  following  matter].  ' 


I. 


INVITATIONS. 


1.  Mr.  and  Mrs.  Honore  present  their  compliments  to 
Mr.  Henry  Jones,  and  request  the  honour  of  his  company 
at  dinner  at  6  o'clock  on  Thursday  next. 

2.  Mr.  Henry  Jones  presents  his  compliments  to  Mr. 
and  Mrs.  Honore,  and  has  much  pleasure  in  accepting  their 
kind  invitation  [and  is  greatly  pleased  to  accept  their  kind 
invitation].  He  will  not  fail  to  be  present  [with  them]  at 
the  time  stated. 
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3.  Mr.  Henry  Jones  is  very  sorry  [greatly  regrets]  that 
a  previous  engagement  [indisposition,  an  unavoidable  journey, 
&c.]  prevents  his  accepting  [deprives  him  of  the  pleasure  of 
accepting]  Mr.  and  Mrs.  Honor^'s  kind  invitation  for  Thursday 
next.  (Mr.  Jones  presents  his  compliments  to  Mr.  and  Mrs. 
Honore,  and  begs  them  to  kindly  excuse  him.) 

4.  Dear  Mr.  Jonee, 

This  evening  a  new  comedy  (farce)  by  Victorien 
Sardou  will  be  performed  [produced]  at  the  Comedy  Theatre, 
and  I  am  going  to  see  it.  If  you  can  [If  you  are  at  liberty  to] 
come  with  me,  it  will  give  me  much  pleasure.  [I  hope  (trust) 
you  will  afford  me  the  pleasure  of  your  company  .  .  .  I  shall 
have  a  double  pleasure  of  the  performance  by  your  accom- 
panying me.] 

Awaiting  your  reply,  I  remain, 

Yours  (very)  sincerely, 

G.  D. 

6.  I  am  very  sorry  [I  very  much  regret]  to  say  that  I  am 
unable  to  accept  your  kind  invitation,  as  a  very  important 
matter  will  occupy  me  the  whole  of  this  evening  [will  take 
up  my  whole  time  this  evening],  and  will  leave  me  no  leisure 
but  to  think  of  you  and  to  wish  you  much  enjoyment. 

3.    CONGRATULATIONS. 

(a)  Compliments  of  the  Season. 

6.     (Dear)  Sir, 

The  approach  of  the  New  Year  affords  me  the 
opportunity  of  thanking  you  for  the  kindness  which  you  have 
at  all  times  bestowed  upon  [shown]  me,  and  for  the  protection 
afforded  to  me  on  various  occasions,  and  of  wishing  you  health 
(and  prosperity  in  the  coming  year). 
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Trusting  that  you  will  kindly  accept  this  token  of  my 
gratitude,  I  remain,  (Dear)  Sir,  &c. 

(6)  Special  Occasions. 

7.  I  hear  [I  have  learned]  with  the  greatest  pleasure  that 
you  have  succeeded  in  obtaining  the  post  you  applied 
for.  Justice  has  been  done  to  you  at  last,  for  no  one  is  more 
capable  than  yourself  of  filling  the  post  efficiently.  I  am 
sure  that  you  will  not  remain  in  that  position,  but  that, 
being  appreciated  by  your  superiors,  you  will  soon  be  promoted. 

8.  I  have  been  told  that  you  have  been  decorated.  In- 
deed to-day's  papers  confirm  this  pleasing  news,  and  I 
take  this  opportunity  of  congratulating  you  upon  this 
memorable  event.  My  wishes  are  the  more  sincere  in  that 
(or  inasmuch  as),  having  obtained  this  distinction  without 
mfluence  or  solicitations,  it  has  evidently  been  conferred  upon 
you  for  merit  only. 

I  hope  soon  to  have  the  pleasure  of  repeating  to  you 
verbally  my  heartiest  good  wishes,  and  remain  meanwhile, 

Yours  very  sincerely. 


9.    My  dear  Friend, 

At  last  you  have  got  over  the  serious  illness 
which  had  endangered  your  life  and  placed  us  all  in  the  gravest 
anxiety.  Every  day  we  impatiently  awaited  news  of  your 
condition,  which  greatly  distressed  [grieved]  us  when  bad, 
and  gave  us  some  hope  when  an  improvement  in  your  state 
had  been  announced. 

Thanks  to  God,  we  are  now  out  of  these  painful  alternatives, 
and  you  are  getting  better  [improving],  but  I  cannot  too 
much  advise  you  not  to  overtax  your  strength,  which  will 
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return  only  gradually,  for  we  must  above  all  guard  against 
a  relapse,  which  is  sometimes  more  serious  than  the  illness 
itself. 

Well,  my  dear  friend,  let  time  and  nature,  those  two  great 
restorers,  take  their  course,  and  we  shall  then  soon  see  you  in 
our  midst,  more  robust  and  in  better  health  than  ever. 

3.    CONDOLENCE. 

10,    My  dear  Mr.  N., 

The  great  misfortune  that  lias  befallen  you  must 
be  the  more  grievous  as  you  least  expected  it,  and  the  wound 
which  the  death  of  your  wife  inflicted  on  your  heart  will  be 
the  more  terrible  as  the  deceased,  through  her  excellent 
qualities,  is  indeed  worthy  of  your  deep  sorrow.  However, 
you  must  not  lose  heart  [not  let  your  courage  drop],  and 
you  must  show  the  world  that  this  misfortune  cannot  cast 
you  down.  You  may  rest  assured  that  you  have  my  heartfelt 
sympathy  in  your  heavy  loss. 

Yours  very  sincerely. 


4.    INQUIRIES,   REQUESTS,  &c. 

11.    Bear  Sir, 

I  have  been  told  that  you  are  on  very  friendly 
terms  with  Mr.  N.  Your  well-known  kindness,  and  especially 
the  interest  you  have  kindly  taken  in  me  on  various  occasions, 
induces  me  to  ask  you  to  give  me  a  letter  of  introduction  to 
this  gentleman.  I  require  his  services  [assistance]  in  a  very 
important  matter,  and  I  am  sure  that  through  the  great 
influence  you  have  with  him,  he  will  accord  [give]  me  a  kind 
reception. 

Hoping  you  will  kindly  do  me  this  favour,  I  remain,  &c. 
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12.  My  dear  Friend, 

I  should  like  you  to  render  me  a  service  which  one 
can  only  ask  of  a  friend.  I  am  short  of  money,  in  consequence 
of  the  non-payment  of  a  sum  upon  which  I  had  counted  [as 
my  parents  have  not  yet  sent  me  my  monthly  cheque,  &c.]. 
I  should  require  about  .  .  .  which  I  could  pay  you  back 
within  a  few  days.  Can  you  lend  me  this  sum  ?  Relying  on 
your  friendship,  and  thanking  you  beforehand,  I  remain. 

Yours   sincerely, 

13.  1  should  very  much  like  to  meet  you  to  discuss  a 
certain  matter  I  have  to  propose  to  you.  Will  you  please 
let  me  know  at  what  o'clock  I  can  find  you  at  home,  unless 
you  would  prefer  coming  to  my  house. 

14.  Dear  Mr.  N., 

I  intend  going  to  Paris  for  three  or  four  weeks, 
but  as  you  are  the  only  person  I  know  there,  I  should 
feel  obHged  if  you  would  give  me  the  name  of  a  suitable  hotel 
[a  good  boarding-house]  with  moderate  charges  [not  too 
dear].  As  you  know  Paris  very  well,  I  am  sure  that  you 
will  be  able  to  assist  me  in  this  respect.  I  should  like  to  live 
as  near  as  possible  to  the  large  boulevards. 

Thanking  you  beforehand  for  your  kindness,  and  always 
ready  to  reciprocate  your  services,  I  remain,  &c. 

15.  My  dear  Sir, 

The  bearer  of  this  is  Mr.  N.,  who  lives  in  the 
same  town  as  I  do,  and  who  enjoys  my  esteem  and  friendship. 
He  requires  some  information,  and  even  some  protection  in 
a  matter  which  he  will  explam  to  you  personally,  and  I  think 
that  you  are  in  a  position  to  render  him  this  service.  By 
obligmg  him,  you  will  oblige  me  personally,  for  which  I  shall 

always.be  grateful  to  you. 

Yours  very  smcerely,  . 
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16.  When  leaving  Paris,  I  left  in  cab  No.  1,346  my 
silk  umbrella,  the  handle  being  marked  M.S.  It  was  a 
present  from  my  sister,  and  I  am  very  anxious  to  recover  it. 
I  should  be  obliged  if  you  would  claim  this  umbrella  in  the 
right  quarter,  and  send  it  on  to  my  present  address,  Hotel 
Gare  Maritime,  at  Calais. 

Kindly  excuse  the  trouble  I  am  causing  you,  and  believe 

me, 

Yours  very  truly, 


17.  I  send  you  herewith  the  book  you  kindly  lent  me  ; 
it  is  indeed  all  you  told  me :  interesting  and  instructive  .t 
the  same  time. 

I  should  like  to  make  use  of  your  offer  to  place  your 
Ubrary  at  my  disposal,  and  if  you  would  kindly  let  L  bJarer 
have  a  few  more  volumes  of  the  same  style,  I  should  feel 
very  much  obliged. 

Thanking  you  beforehand,  &c. 

18.  I  took  the  liberty  of  addressing  you  on  the  15th  of 
last  month,  asking  for  some  information  which  is  indispensable 
for  me.  I  wrote  you  to  the  same  effect  in  the  previous  month, 
but  I  have  received  no  reply  to  either  letter  [either  of  these 
two  letters], 

I  do  not  know  to  what  I  am  to  attribute  your  silence,  and 

1  therefore  again  beg  to  ask  you  to  kindly  favour  me  with 

a  reply.    Kindly  excuse  the  Hberty  I  am  taking,  and  believe 

me. 

Yours  very  truly. 


19.    My  dear  Friend, 

I  really  cannot  understand  your  silence.  What 
has  become  of  you  (What  is  the  matter)  ?  Are  you  ill,  or 
have  you  left  Paris  ?  For  three  months  I  have  been  expecting 
a  letter  daily,  but  none  arrives. 
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I  am  far  from  attributing  this  long  silence  to  a  cooling 
of  your  friendship  for  me  ;  I  rather  think  it  to  be  a  little 
neglect.  To  punish  you,  I  say  nothing  about  myself  and 
our  other  friends,  but  await  a  long,  detailed  letter  from  you, 
which  must  compensate  me  for  the  absence  of  your  news. 

20.  Contrary  to  what  I  promised  you  before,  I  am  sorry 
that  I  am  not  able  to  accept  your  kind  invitation,  as  two 
foreign  friends,  whom  I  have  not  seen  for  a  long  time,  advise 
me  that  they  will  arrive  on  the  same  day  for  which  your 
evening  party  [dinner,  &c.]  is  fixed,  and  I  cannot  abstain 
from  spending  with  them  the  time  of  their  stay  here. 

Will  you  therefore  kindly  excuse,  and  believe  me, 

Yours  very  truly, 


We  have 
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II.    BUSINESS    LETTERS. 

Beginnins^s  of   Letters. 

Initial  Correspondence. 

(inform  you. 
announce  to  you. 
advise  you. 
notify  you. 
pleasure   in    advising   [informing,   announcing   to] 
you.     .     .     . 

The  object  of  the  present  is  to  advise  you     .     .     . 

The  purport  of  these  lines  is  to  inform  you     .     .     . 

The  purpose  of  this  letter  is  to  apprise  you    .     .     . 

By  the  present  we  wish  [purpose]  to  inform  [notify, 
acquaint]  you    .     .     . 

My  friend  Mr.  S.  has  kindly  favoured  me  with  [given  me] 
your  address,  informing  [telling]  me  at  the  same  time  that     .     . 

We  take  the  liberty  of  addressing  you,  soliciting  your 
advice  [opinion]  on  the  following  matter  :—    .     .     . 

We  trespass  upon  your  kindness  by  sending  you  here- 
with    .     .     . 

During  my  stay  in  Paris  last^month,  I  learned  that   .    .    . 

We  trust  [hope]  you  will  kindly  excuse  our  troubling 
you  again  [once  more]  with  (regard  to)  the  affair    .     .     . 

Upon  the  recommendation  [advice]  of  Mr.  S.,  we  take 
the  liberty  of  asking  you  [inquiring  with  you]  whether  [we 
venture  to  ask  you  if ]     .     .     . 

We  are  indebted  to  Mr.  S.,  of  your  town,  for  (the  favour 
of)  your  address,  and  take  the  liberty  of    .     .     . 
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Referring  to  an   Interview,    dc. 

When  I  had  the  pleasure  of  receiving  a  visit  from  your 
Mr.  S.,  in  December  last,  I  promised  him    .     .     . 

Although  being  without  the  pleasure  of  your  personal 
acquaintance  [Although  I  have  not  the  pleasure  of  knowing 
you  personally,  or  of  being  personally  acquainted  with 
you],  I  take  the  liberty  of  addressing  you     .     .     . 

In  taking  advantage  of  [Making  use  of.  Profiting  by] 
the  permission  which  you  kindly  gave  us  in  your  favour  of 
the  lOth  inst.,  we     .     .     . 

Referring  to  the  interview  [Resuming,  Following  up  the 
conversation]  which  we  had  with  your  Mr.  S.  the  4th  inst., 
we  take  the  liberty     .     .     . 

At  the  request  of  our  Mr.  S.,  we  have  the  pleasure  to 
inform  [we  have  pleasure  m  informing]  you  that     .     .     . 

Referring  to  a  Letter. 

Referring  to  \  our  letter  of  the     .... 

Confirming  I  ours  of     ...     . 

We  confirm  [  our  last  respects  of     ...     . 

We  beg  to  confirm  J  our  respects  of     ...     . 

Our  letter  of  the  lOth  inst.,  which  [the  contents  of  which] 
we  hereby  confirm,  has  crossed  your  favour  of  the  same 
date. 

We  are  still  without  a  reply  to  our  letter  of  the  8th  inst. 
[to  our  inquiry  addressed  to  you  the  8th  uist.],  and     .     .     . 

We  had  the  pleasure  of  writing  to  [addressing]  you  last  on 
the  15th  January,  or  We  had  this  pleasure  last  on  the 
15th  January. 

Acknowledging  Receipt  of  a  Letter. 

Your  favour  of  the  day  before  yesterday  only  reached  us 
after  [did  not  arrive  until  after]  the  departure  of  the  mail. 


.    I' 
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In  passing  over  the  contents  of  your  favour  of  .  .  . 
without  comment    .     .     . 

Your  favour  of  the  16th  inst.  does  not  require  any  reply 
[needs  no  further  comment],  the  contents  of  the  same  being 
already  settled. 

We  are  very  pleased  [glad]  to  learn  [hear]  by  your  favour 
of  the  10th  inst.  that      .     .     . 

Much  to  our  regret  we  just  hear  [learn]  that    .     .     . 
[It  is  with  very  much  regret  that  we  learn  that     .     .     .] 

To  our  regret  we  must  [we  have  to]  inform  you  that     .     . 
Replying  to  a  Letter. 

In  reply  [answer]  to 

Replying  to 

We  beg  to  acknowledge  the  receipt  of 

We  are  favoured  with 

We  possess 

We  are  in  possession  of 

We  have  before  us 

We  just  receive 

We  have  just  received 

We  have  had  the  pleasure  of  receiving 

We  have  received 

We  hasten  to  reply  to 

Your  favour  of  the  8th  inst.  duly  reached  us  [came  into 
our  possession] 

We  received  your  favour  of  the  3rd  inst.  just  as  we  were 
about  to  address  [on  the  point  of  writing]  you  respecting 
the  matter  relating  to  S. 

Conformably  to  [According  to,  In  conformity  with]  the 
instructions  contained  in  your  letter  of  the  6th  inst.     .     .     . 

Kindly  excuse  our  not  replying  to  your  favour  of  the 
1 5th  ult.  until  [before]  to-day.     .     ,     , 


your  letter 
your  favour 
your  (esteemed)  favour 
of     ...     . 
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It  has  been  impossible  for  us  to  reply  earlier  [sooner]  to 
your  favour  of  the  15th  inst.,  as     .     .     . 

I  duly  received  your  letter  of  the  19th  ult.,  but  on  account 
of  my  having  been  so  much  occupied  of  late,  I  have  been 
prevented  from  replying  up  to  now  [been  unable  to  reply 
before  now]. 


Endins^s  of   Letters, 


Yours  truly, 


We  remain,  Dear  Sirs,     )    Yours  very  truly, 
We  are.  Gentlemen, 


\    Yours  faithfully. 


Yours  sincerely. 

Awaiting  the  pleasure  of  your  (further)  news. 

Hoping  to  receive  a  favourable  reply  (by  return  of  post). 

Awaiting  the  favour  of  an  early  reply. 

With  nothing  more  for  to-day  [the  present]. 

We  are,  Dear  Sirs, 

Yours  very  truly, 


Awaiting  your  early  reply  [a  reply  at  your  earliest  con- 
venience], 

We  are.  Dear  Sirs, 

Yours  truly, 


We  await  with  impatience  your  further  news,  and  remain, 

Dear  Sirs, 

Yours  very  truly, 


Hoping   to   receive   your   reply   at   an  early  date   [with 
the  least  (possible)  delay], 

We  remain,  Dear  Sirs, 

Yours  sincerely, 
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Hoping  to  be  favoured  with  your  esteemed  orders  (which 
will  receive  our  usual  prompt  attention), 

We  are,  Gentlemen, 

Yours  very  truly, 


Hoping  that  you  will  continue  to  favour  us  with  (the 
preference  of)  your  orders. 


We  are,  Dear  Sirs, 


Yours  truly, 


We  take  this  opportunity  of  again  placing  ourselves  at 
your  disposal,  and  remain, 

Dear  Sirs, 

Yours  very  truly, 


We  shall  be  pleased  to  be  favoured  with  your  new  orders, 
and  remain. 

Dear  Sirs, 

Yours  faithfuUy, 


Always  at  your  service. 

We  are.  Dear  Sirs, 

Yours  very  truly, 


We  wiU  go  into  this  matter  more  fully  in  our  next. 
In  the  meantime, 

We  remain,  Dear  Sirs, 

Yours  very  truly. 
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We  are  sorry  that  we  are  unable  to  oblige  you  [unable 
to  be  of  service  to  you]  in  this  respect. 

We  are,  Dear  Sirs, 

Yours  faithfully, 


Hoping  that  the  present  will  reach  you  [arrive]  in  time, 
so  as  to  prevent  [avoid]  any  disagreeable  consequences. 

We  are.  Dear  Sirs, 

Yours  very  truly. 


Hoping  soon  to  be  able  to  reciprocate  your  good  ofi&ces, 
We  remain.  Gentlemen, 

Yours  respectfully, 


Always  ready  [willing,  pleased]  to  render  you  such  or 
similar  services  [to  reciprocate  such  or  similar  favours]. 

We  remain.  Dear  Sirs, 

Yours  very  truly. 


II 
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OFFERS    OF    GOODS. 


Introduction. 


I.    VOLUNTARY    OFFERS. 


L  We  are  sorry  that  we  have  been  without  your  orders 
for  some  time,  and  therefore  take  the  liberty  of  recalling 
ourselves  to  your  memory  by  submitting  you  our  latest 
price  list. 

2.  We  are  sorry  to  see  [find]  that  we  have  not  been 
favoured  with  your  (esteemed)  orders  for  a  long  time. 

3.  We  have  been  a  long  time  without  your  good  news  ; 
wp  therefore  take  this  liberty  of  again  placing  our  services 
at  your  disposal. 

I  4.  Mr.  Dubois  kindly  informed  me  that  you  are  in  the 
habit  of  buying  large  quantities  of  wool  from  our  district, 
and  as  I  flatter  myself  that  I  shall  be  able  to  serve  you  in 
this  respect  to  your  entire  satisfaction,  I  take  the  liberty  of 
offering  you  my  services. 

•^  6.  Being  desirous  of  entering  into  relations  with  your 
esteemed  firm,  we  take  the  liberty  of  submitting  to  you 
[placing  before  you]  our  latest  price  list. 

•^  6.  Mr.  R.  Durand,  an  old  friend  of  yours,  having  suggested 
that  we  should  offer  you  our  services,  we  take  the  liberty  of 
sending  you  our  catalogue  under  separate  cover. 

K  7.  We  have  pleasure  in  sending  you  by  post  a  pattern 
of  ...  to  which  we  beg  to  call  your  special  attention. 
We  would  thank  you  to  give  it  a  trial,  as  we  have  no  doubt 
it  will  give  you  entire  satisfaction,  and  induce  you  to  favour 
us  with  your  orders. 
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BODY—Re  Price. 

8.  The  great  fall  in  the  prices  of  silk  has  come  at  a  suitable 
[convenient]  time  for  you  to  make  your  purchases  for  the 
winter  season. 

9.  There  is  every  appearance  that  the  prices  of  these 
articles  will  shortly  go  up  [rise]  considerably. 

V  10.  We  have  still  a  little  of  this  silk  left  in  stock,  which 
we  would  let  you  have  [sell  you]  very  cheaply  [at  a  low  price]. 

f/11.  We  wish  to  call  your  particular  attention  to  patterns 
[designs]  615-675,  which  are  quite  the  present  style,  and 
very  much  in  demand. 

I  12.  It  is  with  the  sole  object  of  obtaining  [procuring]  a 
quick  sale  that  we  have  quoted  such  a  low  price,  and  we  shall 
be  pleased  to  be  favoured  with  your  esteemed  orders. 

*^  13.  We  hope  this  low  price  will  induce  you  to  favour 
us  with  your  orders,  the  execution  of  which  will  have  our 
prompt  attention. 

14.  In  order  to  dispose  of  these  goods,  we  are  offering 
them  under  cost  price  [at  purchase  price]. 

15.  We  will  let  you  have  this  lot  at  2s.,  which  is  a  penny 
below  [under]  yesterday's  price. 

l/16.  By  ordering  large  quantities,  we  could  sell  the  goods 
at  a  still  lower  price. 

v^l7.     By  taking   [If  you  take]   250  kilogs.  or   more,  we 
are  prepared  [agreeable]  to  quote  you  a-  proforontial-^riee- 
[th^-whoiesalepFieeJ,  or  a   reduction   in   the   price  of   5%. 
For  quantities  of  less  than  100  kilogs.,  the  price  would  be 
10  %  higher  than  quoted. 

\ylS.  We  are  sure  that  no  other  house  will  be  able  to 
supply  you  with  better  qualities  at  our  prices. 
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Re  Patterns, 

19.     We  shall  be  pleased  to  submit  you  some  patterns 
to  enable  you  to  make  a  selection  [to  choose  from]. 

^  20.  We  are  sending  you  by  post  a  parcel  containing 
patterns  of  different  articles  suitable  for  your  market,  and 
enclosed  hand  you  our  price  list. 

■  21.  If  you  wish  it  we  will  send  you  (with  pleasure)  an 
assortment  of  our  articles,  so  that  you  can  select  therefrom 
those  most  suitable  for  your  market. 

I  22.  We  beg  to  enclose  our  latest  price  list,  and  at  the 
same  time  add  a  few  remarks  respecting  the  present  state 
of  our  market. 

y^  23.  We  wiU  send  you  to-morrow  a  new  collection  of 
patterns  of  .  .  .  and  shall  be  pleased  if  you  find  among 
them  something  to  meet  your  requirements. 

^e  Quality, 

24.  We  particularly  recommend  the  designs  [patterns] 
620-690;  they  are  very  much  cheaper  than  the  German 
goods,  and  surpass,  in  point  of  quality  and  finish,  anything 
on  the  market. 

25.  The  machines  built  in  our  factory  at  Beeston  are 
unequalled  throughout  the  world,  and  have  a  unique  and 
unassailable  reputation  [occupy  a  unique  and  unassailable 
position].  It  is  true  the  prices  are  a  little  higher  than  those 
of  other  makes,  but  a  visit  to  [an  inspection  of]  our  factory 
[establishment]  will  shew  the  care  bestowed  upon  the  selection 
of  the  materials  that  are  used,  and  will  convince  you  that  our 
machines  are  second  to  none  [better  than  the  best]. 

i/  26.     Our  articles  are  noted  not  only  for  their  low  [moderate] 
prices,  but  also  for  their  designs  being  in  the  latest  styles. 
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1/27.  We  can  assure  you  that  our  articles,  the  manufacture 
of  which  is  entrusted  to  highly  experienced  workmen  [is 
carried  out  by  first-class  workmen],  who  have  excellent 
machinery  at  their  disposal,  are  renowned  as  much  for  good 
taste  as  durability. 

\/  28.  All  the  machines  described  in  our  catalogue  are  made 
[built]  of  the  best  material  by  first-class  mechanics,  and  are 
guaranteed  for  twelve  months  against  any  faulty  construction. 

Re  Delivery. 

\/  29.  We  are  in  a  position  to  execute  the  largest  orders 
with  the  least  possible  delay. 

1/30.  As  we  keep  sufficient  stock  of  these  goods,  we  are 
able  [in  a  position]  to  execute  your  orders  at  once  [very 
promptly]. 

Re  Terms  of  Payment. 

1^   31.     We  will  allow  you  3  %  for  cash  (payment). 

32.  Payment  must  be  made  by  draft  at  three  months' 
date  from  day  of  shipment. 

33.  Terms  of  payment :  Three  months  credit,  or  3% 
discount  for  cash. 

i/  34.  As  soon  as  the  shipment  [loading]  has  been  made 
[effected],  we  will  send  you  the  Bill  of  Lading  and  invoice, 
and  to  cover  ourselves  will  draw  on  you  at  three  months' 
date.  We  think  that  this  mode  of  payment  [reimbursement] 
will  suit  you  [will  be  agreeable  to  you]. 

Conclusions. 

35.  Allow  us  to  mention  that  a  long  personal  experience 
in  the  manufacture  of  ribbons  in  all  its  branches  places  us 
in  a  position  to  defy  all  competition. 
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i/  36.  The  patterns,  which  we  are  sending  under  separate 
cover,  will,  we  hope,  prove  to  [convince]  you  that  we  need 
not  be  afraid  of  any  competition. 

37.  A  trial  will  convince  you  of  the  superiority  [excellent 
quality]  of  my  goods.  I  am  sure  that  there  is  not  a  house 
in  the  town  that  can  offer  you  better  terms  and  deliver  more 
promptly. 

\y'  38.  We  should  be  pleased  if  you  would  favour  us  with  a 
trial  order ;  we  can  assure  you  that  you  will  have  every 
reason  to  be  satisfied  with  the  exact  and  careful  execution 
of  the  same. 

39.  We  assure  you  that  we  shall  neglect  nothing  [shall 
use  all  our  efforts,  shall  do  our  best]  in  order  to  satisfy  you 
in  every  respect. 

40.  You  may  rest  assured  that  we  shall  do  our  utmost 
[exercise  all  possible  care,  endeavour  to  the  utmost]  to  give 
you  satisfaction  [to  serve  you  to  your  (entire)  satisfaction], 
both  with  regard  to  quality  and  prompt  delivery  of  the  goods 
[as  regards  quality  and  price]. 

1/  41.  You  may  rely  beforehand  upon  our  zeal  and  exactness 
in  filling  [executing]  any  orders  which  you  may  kindly  favour 
us  with. 

42.  You  may  rest  assured  that  we  shall  exercise  the 
greatest  possible  care  [bestow  the  greatest  attention  upon] 
the  execution  of  your  esteemed  orders. 

^  44.  We  shall  give  [bestow  upon]  the  execution  of  your 
order  our  very  best  attention. 

1/  45.  We  shall  do  our  best  [shall  use  all  our  efforts]  to 
execute  this  order  to  your  entire  satisfaction  [to  comply 
with  your  wishes]. 
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OFFERS   DECLINED. 

46.  We  are  very  much  obliged  [We  beg  to  thank  you] 
for  the  offer  you  kindly  made  us  in  your  favour  of  the  16th 
inst.,  and  shall  not  fail  to  make  use  of  it  at  the  earliest  oppor- 
tunity [when  requiring  your  articles]. 

47.  We  are  sorry  40  aay  [to  have  to  inform  you]  that 
the  silks,  although  of  a  good  quality,  are  not  suitable  for  this 
market. 

I  48.  We  are  sorry  that  [Much  to  our  regret]  we  are  unable 
to  give  you  an  order  at  present  for  these  goods,  as  we  have 
still  sufficient  stock  left  [as  we  do  not  require  any  of  your 
articles  just  now]. 

49.  Your  terms  [conditions]  differ  so  widely  from  those 
offered  by  our  other  friends  that  it  is  quite  impossible  for  us 
to  make  use  of  your  offer  [to  take  your  offer  into  consideration]. 

50.  Among  your  patterns  we  have  not  found  anything 
suitable,  as  only  showy  [gaudy]  colours  are  current  [saleable] 
in  our  market.  We  therefore  return  by  pattern  post  the 
patterns  submitted. 

51.  The  designs  which  you  were  kind  enough  to  submit 
to  us  are,  as  to  quality,  very  much  inferior  to  those  supplied 
to  us  by  your  competitors. 

52.  In  consequence  of  the  little  [slack]  demand,  we  have 
decided  to  discontinue  selling  [decided  to  drop]  this  article, 
and  are  therefore  very  sorry  not  to  be  able  [at  our  inability] 
to  make  use  of  your  offer. 


Introduction. 


3.  OFFERS  REQUESTED. 


53.  Being  on  the  point  of  placing  [about  to  place]  our 
orders  for  the  next  winter  season,  we  would  thank  you  to 
send  us  without  delay  your  collection  (of  patterns). 
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54.  The  object  of  the  presen^  is  to  ask  you  to  give  us 
the  lowest  price  [quotation]  at  which  you  are  able  to  execute 
ftn  order  for  500  pieces  of  No.  369. 

55.  We  are  in  receipt  of  your  favour  of  the  16th  inst., 
and  (in  reply  we)  would  thank  you  to  submit  us  your  novelties 
quickest  possible. 

56.  We  require  a  few  cheap  designs  to  complete  our 
assortment,  and  should  therefore  feel  obliged  if  you  would 
kindly  send  us  some  patterns. 

1  57.  Having  noted  [perused]  your  latest  price  list,  we  are 
quite  prepared  [inclined]  to  buy  [purchase]  some  stock  lots  of 
the  silk  goods  in  question. 

58.  We  have  examined  with  great  interest  the  patterns 
which  you  kindly  submitted  to  us.  Your  offer  arrives  at  a 
favourable  [suitable]  moment,  and  we  are  prepared  to  make 
a  trial  with    .     .     . 

59.  We  are  prepared  to  take  a  few  hundred  bales  as 
a  trial  if  [We  have  decided  to  make  a  trial  with  a  few  hundred 
bales  provided  that]  the  demands  of  the  sellers  are  not 
excessive  [do  not  exceed  our  limits]. 

BODY— Re  Patterns,   Price  Lists. 

60.  Please  send  us  [let  us  have]  a  pattern  in  order  that 
[so  that]  we  may  (be  enabled  to)  judge  the  quality. 

i  61-  Please  let  us  know  if  you  can  [you  are  able  to] 
execute  the  work  on  the  conditions  [on  the  terms]  stipulated 
above.  It  is  unnecessary  to  say  that  we  [of  course,  we]  expect 
(you  to  quote)  your  lowest  price. 

62.  Please  let  us  have  some  patterns  [samples]  of  each 
lot  [parcel],  so  that  we  may  see  [be  able  to  judge]  the  quality. 
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63.  In  reply  to  your  favour  of  the  13th  inst.,  we  bea 
to  thank  you  for  your  offer,  and  shall  be  obliged  if  you 
will  send  us  your  patterns  and  price  list. 

64.  I  am  thinking  of  starting  on  a  journey  (with)in 
a  few  days,  and  should  very  much  like  to  take  [carry]  your 
samples  with  me  ;  will  you  therefore  please  send  me  the 
same  [let  me  have  the  same]  by  return  of  post. 

Re  Delivery, 

66,  You  would  greatly  assist  me  in  overcommg  a  great 
difficulty  by  sending  the  patterns  immediately  [at  once]. 

t/  66.  Please  let  us  know  as  quickly  as  possible  if  you 
can  undertake  the  delivery  [execution],  and  how  long  you 
will  require. 

67.  We  attach  great  importance  to  your  delivering 
these  styles  as  quickly  [promptly]  as  possible. 

Re    Price. 

^'  68.  The  price  must  not  exceed  [The  article  must  not 
cost  more  than]  35  centimes  per  metre. 

69.  I  rely  upon  your  aUowing  me  special  prices  [I  count 
upon  your  granting  me  special  prices]. 

70.  A  very  low  price  [Cheapness]  is  absolutely  necessary 
to  ensure  the  sale  of  these  goods. 

71.  Please  let  us  know  [quote  us]  your  very  lowest 
prices,  so  that  we  may  be  enabled  to  place  all  our  orders 
with  you,  which  may  considerably  increase  [may  become  very 
important].  * 

\/  72.  We  have  written  at  the  same  time  to  another  house 
in  your  town,  and  need  not  say  that  we  shall  accept  the  most 
advantageous  price  [and  we  shaU  of  course  only  consider 
the  lowest  quotation]. 
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73.  If  you  have  these  articles  in  stock  please  submit 
us  your  offers. 

74.  We  should  like  to  know  what  price  you  would  charge 
when  taking  a  larger  quantity  of  these  goods. 

75.  This  is  the  highest  price  I  can  pay  for  this  quality. 
I  cannot  possibly  offer  you  more,  as  I  have  to  resell  the  goods 
at  4s.  per  dozen. 

^  76.  At  what  price  could  you  deliver  100  dozen  [What 
Is  your  price  for  100  dozen]  ? 

77.  If  you  wish  to  compete  in  these  goods,  you  will  have 
to  reduce  [lower]  your  prices. 

78.  We  do  not  stipulate  [fix]  this  price  as  the  limit 
[lowest],  but  we  must  ask  you  not  to  exceed  it  too  much 
[to  keep  (quote)  as  near  as  possible  to  it]. 

79.  If  your  articles  are  not  dearer,  and  are  equal  as 
regards  quality  to  those  supplied  by  other  houses  in  your 
town,  I  shall  be  pleased  to  give  you  the  preference  when 
placing  my  orders. 

80.  If  you  have  something  new  in  this  style,  we  would 
thank  you  to  submit  us  some  patterns. 

81.  If  you  can  let  me  have  some  patterns  within  8  days, 
you  would  do  me  a  great  favour  [I  should  be  much  obliged]. 
The  assortment  I  leave  entirely  to  you. 

I  82.  If  your  terms  are  favourable  [reasonable],  I  shall 
be  very  pleased  to  give  [transmit]  you  some  orders  as  a  trial 
[some  trial  orders]. 

83.  I  should  feel  disposed  [mclined]  to  give  this  article 
a  trial  if  the  prices  were  suitable. 
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Re  Payment 

t/  84.  Our  mode  of  payment  is  [We  pay]  cash,  that  is  to 
say,  we  wHl  meet  your  draft  at  sight,  drawn  at  30  days 
from  date  of  shipment  and  invoice. 

(/  85.  We  will  send  you  a  cheque  on  London  upon  receipt 
of  your  invoice. 

I  86.     You  may  reimburse  [cover]  yourselves  for  the  amount 

■  of  the  invoice  by  drawing  upon  us  at  two  months  date. 

87.     Please    always    cover   yourselves    according    to    [in 
proportion  to]  your  sendings. 

t/88.  Please  make  up  our  account  always  to  the  end  of 
the  month,  and  we  will  send  you  a  cheque  on  London  for 
any  balance  which  may  be  in  your  favour  [which  may 
stand  to  our  debit]. 

4.    SENDING   OF   PATTERNS   AND    QUOTATIONS. 
INTRODUCTION, 

89.  In  a  few  days  we  wiU  send  you  some  patterns  of 
quahties  which  we  consider  suitable  for  your  market,  and 
(we)  hope  to  be  favoured  with  your  esteemed  orders. 

^90.  In  reply  to  your  favour  of  the  14th  inst.,  we  hasten 
to  send  you  by  parcel  post  a  collection  of  our  novelties, 
and  hope  to  be  favoured  with  your  orders.  Enclosed  you 
will  find  a  list  of  the  lowest  prices  [price  list]. 

BODY^Re  Delivery,   Price,  6tc. 

91  It  just  happens  [It  is  quite  by  chance]  that  we  have 
this  silk  m  stock  [that  we  have  some  stock  of  this  silk]  with 
which  we  could  execute  a  portion  [part]  of  the  order  sub- 
mitted. 
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92.  In  order  to  show  you  [to  prove  to  you]  how  much 
we  have  your  interests  at  heart  [that  we  always  do  our  utmost 
to  be  agreeable  to  you],  we  will  now  [in  future]  let  you  have 
these  designs  at  fcs.  6.35  per  metre. 

1 93.     All  the  raw  material  having  gone  up  considerably 

in  price  [having  undergone  [experienced]  a  considerable  rise 
in  price],  we  are,  much  to  our  regret,  compelled  to  raise 
[advance]  our  quotations. 

t  94.  It  is  quite  impossible  for  us  to  charge  the  old  prices, 
as  our  workmen  demand  higher  wages  [as  the  value  of  manual 
labour  has  considerably  increased  (gone  up)] ;  we,  too,  are 
therefore  obliged  [compelled,  under  the  necessity]  to  raise 
the  prices  of  our  articles. 
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5.    ORDERS   GIVEN. 
INTRODUCTION. 

^  95.  In  reply  to  [In  possession  of]  your  esteemed  favour 
of  the  16th  inst.,  we  have  the  pleasure  of  handing  you  en- 
closed [herewith]  an  order  for  300  pieces  of  .  .  .  which 
we  recommend  to  your  attention. 

1/   96.     We  received  your  favour  of  the  16th  inst.,  also  the 
patterns  which  you  kindly  submitted  to  [sent]  us,  for  which 
we  thank  you.     In  order  to  enter  into  relations  [open  a 
business    (connection)    with   your   (esteemed)   house    (firm)], 
we  would  thank  you  to  send  us  : —     ... 

97.  We  are  quite  prepared  [disposed]  to  order  500  dozen, 
but  on  condition  that  we  be  allowed  [that  we  be  at  liberty] 
to  take  only  half  now,  and  the  other  half  in  January. 

\y  98.     We  should  be  obliged  if  you  would  buy  for  our  account 
and  ship  by  the  first  steamer  to  Java :     .     .     . 

^  99.  Please  [Kindly,  Be  so  good  as  to]  send  us  [let  us  have] 
quickest  possible  [as  soon  as  possible,  without  the  least  delay] 
by  fast  [passenger,  slow,  goods]  train  : — 

100.  We  authorise  you  to  purchase  for  our  account, 
and  on  the  best  possible  conditions  [terms],  200  bales  of 
cotton,  equal  to  the  samples  which  you  have  submitted  to  us. 

\/  101.  Will  you  please  send  us  by  the  shortest  and  most 
advantageous  [cheapest]  route  : — 

102.  Please  let  us  know  by  return  of  post  if  you  can 
execute  our  order  at  the  prices  stipulated  [indicated],  so 
that  in  case  of  need  we  may  be  able  to  order  these  goods 
from  London. 
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Commending   special  care   and  attention  in  executing 
Order. 

y  103.  We  enclose  with  [add  to]  our  order  the  patterns 
which  we  have  chosen  [which  have  guided  us  in  the  selection], 
and  we  should  like  to  particularly  recommend  [advise]  you 
to  see  that  your  sending  be  exactly  the  same  both  as  regards 
shade  and  quality. 

104.  We  should  like  to  recommend  [advise]  you  to  see  to  the 
patterns  and  goods  being  in  conformity  [turning  out  conform]. 

105.  If  this  trial  turns  out  satisfactorily  [comes  up  to 
our  expectations],  we  wiU  send  you  larger  orders. 

106.  We  attach  particular  importance  to  an  irreproach- 
able execution  of  our  order,  and  we  do  not  in  any  way  wish 
to  limit  you  too  much  as  to  prices  [we  do  not  intend  limiting 
(binding)  you  too  much  as  to  the  prices]. 

107.  Allow  us  to  remind  you  that  the  goods  must  be  of 
first  rate  quality  [of  irreproachable  quality]. 

108.  We  recommend  the  execution  of  this  order  to  your 
special  attention. 

109.  Please  take  care  that  there  be  [Please  pay  attention 
to  there  being]  no  defective  pieces. 

1 10.  We  must  ask'you  to  put  these  goods  in(to)  strong  cases 
(tin  cases  enclosed  in  wood  cases)  [Keep  Dry]  (inscription  on  owes*. 

111.  Before  dyeing  the  goods,  you  would  do  well  [it  would 
be  better]  to  submit  a  pattern  to  us,  so  that  no  mistakes 
[errors]  may  occur  [in  order  to  avoid  any  errors  (misunder- 
standings)]. 

i^e  Delivery. 

\^  112.  Please  send  these  goods  by  fast  train,  so  that  they 
will  arrive  [reach  us]  without  delay,  as  we  require  them 
most  urgently  [as  we  are  in  urgent  need  of  the  same]. 
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113.  We  beg  of  you  to  do  your  utmost  [to  use  all  your 
efforts]  to  deliver  these  goods  within  a  fortnight ;  that  is 
to  say,  by  the  20th  or  21st  inst.  at  the  very  latest. 

(/   114.     Please  send  us  a  part  by  post  in  advance,  and  the 
remainder  as  soon  as  possible  by  rail. 

115.  In  case  No.  375  must  first  be  made,  we  would  thank 
you  to  send  us  in  the  meantime  the  other  designs. 

116.  The  other  sendings  must  be  made  to  us  regularly 
month  by  month,  and  you  may  draw  [value]  upon  us  in 
proportion  to  your  deliveries. 

117.  If  there  is  still  any  room  in  the  case,  will  you  kindly 
add  some  more  pieces  of  No.  360. 

^yilS.     If  the  sending  has  not  yet  left  [been  made],  please 
add  another  3  pieces  of  the  design  No.  375. 

Re  Sliipping  Documents,  Insurance,  Mode  of  Sttipping. 

119.  Please  make  the  Bills  of  Lading  out  to  order,  and 
send  one  copy  to  Mr.  F.  L.  at  Lisbon. 

120.  Please  make  out  the  invoice  in  duplicate  [triplicate, 
quadrupUcate,  quintuplicate],  and  have  the  same  legaHsed 
by  the  American  Consul. 

121.  We  would  thank  you  to  have  this  sending  insured, 
and  to  draw  on  us  at  8  days'  sight  in  settlement  of  your  out- 
lays, expenses,  and  commission. 

122.  Kindly  send  these  articles  at  the  first  opportunity 
that   offers. 

y  123.  If  the  other  sending  has  already  left,  please  send 
these  goods  by  the  first  opportunity  [m  postal  parcels  of 
5  kilogs.]. 
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124.  It  is  no  longer  necessary  to  send  us  the  remainder 
in  separate  shipments ;  please  therefore  send  the  whole  in 
one  lot. 

^e  References,   Payment 

I  125.  Not  having  the  pleasure  of  being  known  to  you, 
you  may  enquire  [take  information]  respecting  our  standing, 
rf  Mr.  L.  S.,  of  your  town. 

/  126.  Mr.  L.  S.,  of  your  town,  can  furnish  you  with  in- 
formation respecting  the  nature  of  our  business,  and  the 
extrnt   of  confidence   which   we  enjoy   [merit]. 

/  127.  As  to  our  solvability,  the  firm  R.  N.,  of  your  town, 
will  give  you  the  most  satisfactory  information  [please  apply 
to  Mr.  R.  N.,  of  your  place]. 

'        128.     For  any  information   respecting  our  position,   we 
take  the  liberty  of  referring  you  to  Mr.  L.  S.,  of  your  place. 

'  129.  For  the  approximate  amount  of  this  order,  we 
have  opened  for  you  a  credit  with  the  Banque  Nationale  at 
Paris,  upon  which  you  may  draw  at  3  days'  sight. 

6.    REFUSAL    OR    MODIFICATION    OF    ORDERS 

SUBMITTED. 

/  130.  At  present  I  have  not  a  good  assortment  of  gloves 
in  the  shades  asked  for,  and  am  therefore  very  sorry  not  to 
be  able   to   comply  with  your  wishes  [to  be  of  service   to 

you]. 

131.  We  are  in  possession  of  your  favour  of  the  16th 
inst.,  and  are  very  sorry  that  we  are  unable  to  fill  your  order, 
as  all  our  stock  has  been  sold  out  [cleared],  and  we  do  not 
intend  making  these  goods  again. 

132.  We  have  just  received  your  favour  of  the  14th 
inst.,  enclosing  an  order  for    .     ,     ,     for  which  we  beg  to 
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tliank  you,  but  the  terms  you  mention  make  it  impossible 
for  us  to  execute  the  same  [do  not  allow  us  to  execute  the 
same]. 

/     133.     We  regret  that  the  kmd  of  material  you  order  is 
no  longer  in  stock  ;    would  a  quality  a  little  inferior  satisfy 
V      you  [meet  your  requirements]  ? 

134.  All  our  machines  being  engaged  on  old  orders  [on 
account  of],  we  regret  we  cannot  execute  [we  are  obliged  to 
refuse]  your  order. 

^  135.  It  is  quite  impossible  to  execute  your  order  at  the 
prices  stipulated,  or  :  in  consequence  of  the  quantity  which 
you  order  being  too  small. 

136.  If  you  can  allow  us  some  margin  [grant  us  some 
latitude]  respecting  the  price,  we  shall  endeavour  to  place 
vour  order. 

^  137.  We  regret  very  much  [We  are  very  sorry]  that  we 
cannot  send  the  goods  until  we  receive  your  remittance 
[cheque]  [before  your  remittance  (cheque)  is  in  our  possession]. 

138.  Please  to  send  us  a  post  office  order  [a  cheque  on 
London]  for  the  amount  of  our  sending,  or  to  authorise  us 
to  send  the  same  against  cash  payment  on  delivery  [reimburse- 
ment]. 

/^    139.     We  are  very  sorry  that  we  cannot  accede  to  [comply 
with]  your  request  respecting  a  longer  credit. 

7.    ACCEPTANCE   OF    ORDERS    SUBMITTED. 
INTRODUCTION. 

£.■    140.     We  (have)  received  your  favour  of  the  16th  inst., 


enclosing  an  order  for 
vou. 


for  which  we  (beg  to)  thank 


141.     In  reply   to  your  esteemed  favour,   we  have   the 
pleasure  to  hand  you  herewith  confirmation  [copy]  of  order. 
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/  142.  We  beg  to  thank  you  for  the  order  which  you  were 
kind  enough  to  send  us  through  our  traveller,  Mr.  Smythe, 
the  execution  of  which  will  have  our  best  attention.  Enclosed 
you  will  find  our  confirmation  [copy]  of  order. 

143.  We  beg  to  acknowledge  the  receipt  of  your  favour 
of  the  1 6th  inst.,  enclosing  a  new  order  [a  supplementary 
order],  for  which  we  are  obliged  [we  beg  to  thank  you]. 

BODY-^Re  Packing,   Shipment. 

144.  For  our  guidance  in  packing  we  would  thank  you 
to  let  us  know  what  market  the  goods  are  for,  or  Kindly 
inform  us  [We  should  like  to  know]  what  market  the  goods 
are  for,  as  a  guidance  respecting  the  packing. 

145.  If  you  should  have  other  instructions  to  give  us, 
please  let  us  have  the  same  by  return  of  post  [without  delay]. 

146.  Please  also  state  if  the  goods  are  to  be  shipped  in 
bond,  or  duty  paid  [or  whether  the  duty  is  to  be  paid  (or 
whether  the  goods  are  to  remain  in  the  Custom  House)]. 

147.  We  are  certain  we  shall  be  able  to  send  off  the  goods 
in  (good)  time,  so  that  they  will  arrive  in  Liverpool  before 
the  steamer  leaves  [so  as  not  to  miss  the  boat]. 

148.  We  shall  try  [endeavour,  do  our  utmost]  to  obtain 
these  designs,  and  will  then  send  them  by  fast  train. 

Re  Price,   Quality,   Delivery. 

t      149.     Please  tell  us  if  you  agree  to  the  goods  being  delivered 
in  a  little  darker  shade. 

150.  No.  317  being  out  of  make  [sold  out],  we  offer  you 
as  a  substitute  [in  its  stead]  No.  318,  at  the  same  price  [at 
a  reduced  price,  below  the  current  price,  invoice  price]. 
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i/  151.  If  this  article  is  acceptable  as  a  substitute  for  the 
quality  formerly  delivered,  we  will  let  you  have  the  same 
at  34s.  per  dozen. 

/  152.  This  quality,  as  compared  with  the  French,  is 
better  [superior],  and  the  price  more  reasonable  [cheaper] 
[easily  stands  comparison  with  the  French  makes]. 

153.     Design  368  is  sold  out  [out  of  make,  will  not  be 
made  again],  so  we  have  cancelled  it. 

1/  154.  It  is  true  that  the  price  quoted  [indicated]  is  some- 
what high,  but  it  is  certainly  not  [by  no  means]  excessive 
[exorbitant].  We  cannot  make  any  reduction  [abatement] 
in  the  price. 

155.     The  size  ordered  not  being  an  ordinary  one,  we 
shall  be  obliged  to  make  these  goods  specialty  for  your  order. 

^  156.  If  you  decline  [refuse,  do  not  agree]  to  take  these 
goods  within  a  week's  time  from  now,  we  shall  dispose  of 
[sell]  them  elsewhere. 

^  157.  In  order  to  be  able  to  deliver  these  goods  in  Lisbon 
by  the  20th  inst.,  it  would  be  necessary  to  ship  them  [it 
would  be  necessary  for  them  to  leave  here]  by  the  12th  inst. 
at  the  veiy  latest,  but  we  are  not  sure  [we  are  doubtful] 
whether  we  can  obtain  them  within  such  a  short  time. 

Re  References, 

^158.  Before  executing  [Before  proceeding  with  the 
execution  of]  your  order,  we  would  thank  you  to  name  us 
some  good  houses  as  references. 

1/  159.  Not  having  the  pleasure  of  knowing  your  firm,  we 
should 'be  obliged  if  you  would  kindly  furnish  us  with  the 
usual  references. 
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8.    CLAIMING    DELIVERY    OF    GOODS   ORDERED. 

160.  A  month  ago  we  ordered  some  goods  which  we 
are  urgently  in  need  of  [we  urgently  require].  The  non- 
delivery of  these  goods  causes  us  great  inconvenience,  and 
we  would  thank  you  to  send  the  same  without  further  delay 
[loss  of  time]. 

16L  How  is  it  that  you  have  not  yet  delivered  the  goods 
which  we  ordered  two  months  ago  [the  20th  ult.]  ? 

i/"  162.  The  delay  in  the  execution  of  our  order  causes  us 
a  considerable  loss  [great  inconvenience].  Unless  we  receive 
the  goods  within  a  week,  we  should  be  obliged  [compelled] 
to  hold  you  responsible  for  all  consequences  arising  therefrom. 

163.  On  account  of  the  delay,  we  shall  be  compelled  to 
refuse  acceptance  of  your  draft. 

164.  We  hope  therefore  that  upon  receipt  of  the  present 
you  will  send  these  articles,  as  we  cannot  put  up  with  any 
further  delay. 

9.    CANCELLING   ORDERS. 

c/l66.  In  your  letter  of  the  12th  inst.  you  promised  to 
deliver  the  goods  which  we  have  on  order  in  3  weeks,  but 
not  having  received  them  up  to  now,  we  are  obliged  [compelled] 
to  cancel  [countermand]  our  order. 

166.  It  was  by  a  mistake  that  Nos.  365  and  485  were 
ordered,  and  we  would  thank  you  to  consider  our  order  as 
cancelled. 

ly  167.  The  object  of  the  present  is  to  countermand  [cancel] 
the  order  which  we  gave  to  your  Mr.  Smythe  six  weeks  ago, 
as  the  favourable  season  for  disposing  of  [the  sale  of]  these 
goods  is  now  nearly  over. 
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i/  168.  If,  however,  the  goods  have  already  been  sent  off 
we  shall  be  compelled  to  leave  them  at  your  disposal,  on 
account  of  the  great  delay  which  you  have  taken  in  delivering 
these  goods,  and  for  which  we  cannot  be  held  responsible. 

^  169.  The  declaration  of  war  [The  news  of  the  outbreak 
of  the  revolution  in  Venezuela]  compels  us  to  ask  you  to 
suspend  until  further  orders  [to  await  our  further  instructions  re] 
the  shipment  of  the  goods  ordered  the  20th  ult. 

ID.    EXECUTION    OF   ORDERS. 

INTRODUCTION. 

Sending  of  Invoice,  Shipping  Documents,  &c. 

i/  170.  We  have  the  pleasure  of  handing  you  herewith 
[enclosed]  invoice  for  the  goods  ordered,  amounting  to 
£365  3s.  2d.,  which  please  pass  to  our  credit  [to  the  credit 
of  our  account]. 

171.  Following  up  ours  of  the  14th  inst.  we  have  pleasure 
in  handing  you  herewith  invoice  for  the  goods  ordered, 
amounting  to  £365  3s.  2d.,  for  which  amount  please  credit  us. 

^  172.  We  beg  to  hand  you  enclosed  [Enclosed  please 
find]  invoice  and  Bill  of  Lading  for  6  cases  marked  AB,  1 — 6, 
shipped  per  the  French  steamer  "  Loubet,"  Captain  Dubois, 
consigned  to  your  address. 

173.  Enclosed  [Herewith]  we  beg  to  hand  you  a  full  set 
of  Bills  of  Lading  for  the  [relative  to  the]  3  cases  (shipped)  per  SS. 
"  Garibaldi,"  for  Buenos  Aires,  also  invoice  and  note  of 
charges  [expenses],  amounting  to  £395  7s.  6d.,  which  amount 
we  have  passed  to  the  debit  of  your  account  [with  which 
amount  we  have  debited  your  account]. 

*/  174.  The  paper  will  be  sent  off  [leave]  to-day  by  passenger 
train,  and  we  have  pleasure  in  handing  you  enclosed  invoice 
and  the  samples  [reference  samples,  patterns]. 
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BODY    Re   Goods,    Delivery,   Shipment,   &c, 

175.  Of  the  Nos.  360  and  597  which  you  have  ordered, 
we  have  only  been  able  to  send  what  we  had  in  stock,  viz., 
3  dozen  ;  it  is  impossible  to  get  these  goods  made  again 
at  present. 

1 76.  Two  further  parcels  will  follow  [leave]  to-morrow,  and 
we  hope  to  deliver  the  remainder  (in  the  course  of)  next  week. 

\  177.  In  the  absence  of  definite  instructions  as  to  the 
manner  in  which  these  laces  were  to  be  packed,  we  have  put 
them  into  boxes,  as  if  they  were  for  the  South  American 
market. 

178.  There  are  still  12  pieces  to  be  delivered,  which 
we  will  send  by  next  steamer. 

"^  179.  We  very  much  regret  the  delay  in  delivery,  but 
owing  to  the  strike  we  have  only  been  able  to  obtain  the 
goods  to-day  [it  was  impossible  for  us  to  obtain  the  goods 
sooner]. 

180.  Please  examine  [verify]  the  goods  upon  receipt 
[arrival],  as  we  cannot  allow  any  claims  later  on  [as  no  claim 
can  be  admitted  later  on]. 

CONCLUSlONS^Assu ranee   of  Careful   Execution    and 
soliciting  Further  Orders. 

181.  We  have  bestowed  particular  care  upon  this  sending, 
and  hope  that  you  will  have  every  reason  to  be  satisfied 
[that  the  same  will  give  you  every  satisfaction], 

182.  Feeling  confident  that  the  excellent  quality  of 
these  goods  will  induce  you  to  take  a  large  quantity. 

We  are,  Dear  Sirs, 

Yours  very  truly. 
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183.  We  flatter  ourselves  that  the  splendid  quality,  and 
the  exceedingly  low  prices  of  these  articles  will  leave  nothing 
to  be  desired,  and  that  you  will  continue  to  favour  us  with 
your  orders. 

184.  Hoping  this  trial  will  lead  to  more  important 
business. 

We  remain.  Dear  Sirs, 

Yours  very  truly. 


185.     We  take  this  opportunity  of  asking  you  to  kindly 
continue  to  favour  us  with  your  orders,  and  remain. 


Dear  Sirs, 


Yours  very  truly. 


186.  In  case  you  have  further  requirements  in  our 
articles  [you  require  our  articles  again],  we  would  thank 
you  to  make  use  of  our  services  [we  hold  ourselves  at  your 
disposal]. 

\y  187.  Soliciting  a  continuance  of  your  esteemed  orders, 
upon  which  we  shall  always  bestow  the  greatest  attention 
[which  will  always  have  our  very  best  attention]. 

188.  We  are  convinced  [We  feel  confident]  that  the 
attention  [care]  and  promptitude  bestowed  upon  the  execution 
of  this,  the  first  order  [of  your  first  transaction  with  us], 
wiU  induce  you  to  favour  us  with  your  further  orders  [with 
other  more  important  orders]. 

189.  We  feel  certain  [confident]  that  you  will  be  satisfied 
with  our  shipment,  and  that  you  will  shortly  entrust  us  with 
your  further  orders  [favour  us  with  some  new  orders]. 
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FORWARDING    PACKAGES    FOR 

SHIPMENT. 

II.     ADVISING    FORWARDING    AGENT. 

190.  The  object  of  the  present  is  to  inform  you  that 
we  have  sent  you  by  the  Great  Central  Railway  Company 
the  goods  specified  below,  and  (we)  would  thank  you  to  re- 
forward  them  (immediately  upon  arrival)  to  Messrs.  L.  &  Co., 
Odessa,  by  the  cheapest  route,  charging  your  expenses  forward 
[against  reimbursement  of  your  expenses]. 

191.  As  per  instructions  received  from  Mr.  J.  L.,  of 
Lyons,  we  have  forwarded  this  day  by  rail  [goods  train,  at 
ordinary  goods  train  rate]  to  your  address  [J^Jv  2  cases,  gross 
weight  kilogs.  180,  containing  silk  goods.  Enclosed  you  will 
find  our  note  of  charges  [expenses]  and  outlays  amounting 
to  Fes.  .  .  .  which  please  remit  us  at  the  earliest  oppor- 
tunity [your  earliest  convenience].  [Enclosed  please  find  our 
note  of  charges  (freight  note)  relating  to  this  sendLg,  amounting 
to  Fes.  .  .  .  which  we  have  passed  to  the  debit  of  your 
account.] 

la,    INSTRUCTIONS   GIVEN   CARRIED   OUT    BY 
FORWARDING    AGENT. 

192.  In  reply  to  your  favour  of  the  20th  inst.,  we  beg 
to  inform  you  that  the  goods  advised  (therein)  have,  upon 
their  arrival,  been  duly  reforwarded  according  to  your  in- 
structions. 

193.  We  have  shipped  the  goods  per  SS.  "  Loubet," 
Capt.  Dubois,  sailing  for  Marseilles,  where  they  will  be  tran- 
shipped to  a  Russian  steamer  bound  for  Batoum.  We  have 
effected  insurance  at  the  rate  of  8/-  %,  which,  including 
cost  of  the  policy  and  commission,  amounts  to  Fes.  318.95. 
[We  have  insured  the  shipment  against  all  risks,  plus  10  % 
imaginary  profit.] 
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ARRIVAL    OF  SENDINQS. 

13.     APPROVAL    OF    SENDINGS. 

INTRODUCTION. 

194.  The  sending,  which  you  advised  us  by  your  favour 
of  the  16th  inst.,  has  just  arrived  [has  just  come  into  our 
possession]. 

1/  195.     We  have  just  received  the  goods  which  you  invoiced 
to  us  on  the  16th  inst. 

^  196.  We  beg  to  acknowledge  the  receipt  of  your  favour 
of  the  16th  inst.,  also  of  the  goods  which  you  sent  [forwarded] 
us. 

BODY. 

u  197.  We  are  very  pleased  with  the  assortment  you  sent, 
and  we  (wish  to)  compliment  you  upon  the  excellent  execution. 

198.  We  are  delighted  with  the  admirable  execution  of 
thisjj^order  .<  [The  goods  are  to  our  entire  satisfaction,  We 
have  every  reason  to  be  satisfied  with  this  sending],  of  which 
we  would  like  to  inform  you. 

1/  199.  We  have  pleasure  in  informing  you  that  upon 
examination  we  found  the  goods  and  invoice  quite  in  order, 
and  have  therefore  credited  your  account  with  £165  3s.  lOd. 

1/  200.  (In  order)  to  show  [prove]  our  satisfaction,  we 
beg  to  hand  you  a  supplementary  [further]  order,  and  rely 
entirely  upon  you  as  to  its  careful  [exact]  execution. 

14.    DISAPPROVAL    OF    SENDINGS. 
INTRODUCTION. 

J  201.  We  are  very  sorry  to  have  to  complain  about  the 
last  sending  which  you  made  on  the  16th  inst. 


') 
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BODY— Complaint    about    Average,     Goods     Damaged, 
Deficiency, 

202.  We  must  refuse  (to  accept)  your  sending,  because 
all  the  pieces  are  stained  [soiled],  no  doubt  the  goods  have 
experienced  very  careless  treatment  [have  been  treated  with 
gross  negligence]. 

203.  The  packages  have  arrived  in  a  damaged  state 
[condition]  [being  wet  and  spoiled],  and  we  are  sorry  to  be 
compelled  [obliged]  to  leave  the  damaged  pieces  at  (your) 
disposal. 

204.  The  goods  having  been  exposed  to  the  wet  [rain] 
are  good  for  nothing  now  [The  tin  cases  being  so  badly 
soldered  that  the  (sea)  water  has  penetrated,  the  goods  are 
useless]. 

1^/  205.  A  large  portion  of  the  fruit  had  already  commenced 
to  turn  [become]  putrid.  We  attribute  the  damage  to 
defective  [bad]  packing,  and  to  the  length  of  time  which  the 
fruit  was  packed  [cased  up]  before  being  shipped. 

t  206.  If  you  wish  it,  we  will  gladly  have  the  fruit  examined 
by  an  expert  [we  will  have  the  loss  valued  by  an  expert]. 

'  207.  The  appearance  of  the  goods  is  beyond  [defies  all] 
description.  We  camiot  estimate  yet  the  loss  which  the 
damage  has  caused. 

208.  Upon  arrival  of  the  cask  we  found  a  small  leakage 
[that  it  had  suffered  a  considerable  leakage]. 

209.  The  barrels  [casks]  not  being  in  a  good  condition 
[state],  half  of  the  contents  were  lost  [lan  out,  leaked  out], 

l/  210.  When  measuring  the  cloths,  we  found  that  there 
were  18  metres  short  [tliat  they  measured  only  (that  there 
were  only)  318  metres].  When  having  the  pleasure  of  seeing 
your  Mr.  S.  in  a  few  days,  we  will  have  the  pieces  (re)mea8ured 
in  his  presence. 
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Re   Quality. 

211.  Upon  comparing  these  goods  with  tliose  (which) 
we  have  still  in  stock  from  your  previous  sending,  we  are 
surprised  [astonished]  to  see  [find]  that  they  are  not  nearly 
of  same  quality  [not  nearly  alike  as  regards  quality]. 

^  212.  The  quality  sent  does  not  correspond  at  all  to 
[resemble]  the  pattern  [differs  considerably  from  the  pattern] 
submitted  at  the  time.  [There  is  a  great  difference  in  quality 
between  the  pattern  submitted  and  the  goods  sent.]  In 
fact,  this  is  only  a  second  rate  quality,  which  does  not  correspond 
[come  up]  to  the  pattern  submitted. 

213.  These  cloths,  although  of  a  saleable  quality,  are  in 
point  of  execution  comparatively  inferior  to  your  previous 
sending. 

\y  214.  The  quality  sent  [received]  is  the  worst  whicli  we 
have  had  for  a  number  of  years. 

215.  This  quality  is  not  by  any  means  so  good  as  that 
of  your  previous  sending. 

216.  The  finish  of  th?se  cloths  leaves  much  to  be  desired. 
[These  cloths  are  very  badly  finished.  The  dressing  shows 
some  defects  (faults)]. 

1/  217.  Our  customers  complain  of  the  bad  appearance  of 
these  goods,  and  we  should  be  very  much  obliged  if  you 
would  send  us  in  exchange  [exchange  them  for]  (the)  quality  37- 

218.  On  your  invoice  appear  4  pieces  of  No.  375,  which 
we  have  not  ordered.  This  pattern  is  not  used  here,  and 
for  that  reason  it  will  be  impossible  for  us  to  sell  it  [it  is 
unsaleable]. 

Re  Price. 

i/219.     Your  competitors,  Messrs.  L.  &  Co.,  who  made  us 
a  sending  the  other  day,  charge  for  the  same  (class  of)  goods. 
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the  quality  being  exactly  the  same  as  yours,  3s.  9d.  per 
dozen  only.  No  doubt  a  slip  of  the  pen  [an  error]  has  crept 
into  your  invoice,  which  we  would  thank  you  to  rectify.  [Some 
mistake  must  have  been  made  in  the  shipment,  perhaps 
one  parcel  (lot)  has  been  taken  (substituted)  for  another, 
and  we  would  thank  you  to  look  into  (examine)  this  matter.] 

Allowance  Claimed, 

220.  We  leave  this  matter,  in  this  respect,  entirely  in 
your  hands  to  do  what  you  think  [consider]  best,  but  you 
can  rest  assured  that  our  claim  is  perfectly  justified  [well 
founded]. 

'  221.  We  can  justly  demand  an  indemnity  [damages], 
and  we  expect,  in  fairness  to  us,  that  you  will  compensate 
us  [grant  us  an  indemnity]  for  this  loss. 

222.  The  disproportion  between  the  price  and  the  real 
value  of  the  goods  is  obvious,  and  we  do  not  doubt  that  you 
will  recognise  the  justice  [accuracy]  of  our  claim  [you  will 
admit  our  claim  is  well  founded]. 

223.  We  cannot  [We  should  not  be  able  to]  accept  the 
goods  unless  you  agree  to  [are  willing  to]  make  us  an  allowance 
of  10  %  [a  reduction  of  10  %  in  the  price]. 

224.  We  give  you  the  option  either  to  make  [grant]  us 
an  allowance  of  10  %,  or  to  take  the  goods  back. 

225.  We  have  consequently  debited  your  account  with 
£3  4s.  9d.,  which  represent  the  amount  of  the  deficiency 
[short  measure,  short  weight]. 

Qoods  Left  at  Disposal. 

226.  We  shall  not  touch  the  goods  until  they  have  been 
examined  [looked  through]  by  an  expert. 
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227.  This  is  (now)  the  third  time  that  we  have  to  complain 
of  [about]  your  proceedings,  conduct],  and  we  shall  be 
compelled  to  hold  [make]  you  responsible  [answerable]  for 
any  consequences  arising  therefrom. 

I  228.  We  will  accept  everything  with  the  exception  of 
3  pieces,  which  we  hold  [leave]  at  your  disposal.  It  would  be 
impossible  for  us  to  keep  these,  even  with  a  substantial  allow- 
ance, as  we  have  no  sale  for  such  goods. 

15.    REPLIES   TO   DISAPPROVAL   OF   SENDINQS. 

Expressing  Astonisliment,    Regret, 

229.  We  are  all  the  more  surprised  at  your  complaints, 
as  we  consider  we  have  always  given  you  the  preference. 

230.  We  cannot  help  but  express  our  surprise  at  your 
suggesting  such  a  proposal,  as  we  do  not  at  all  think  that 
you  have  just  cause  to  complain. 

r  231.  We  are  very  much  surprised  [astonished]  to  learn 
that  the  goods  are  damaged,  and  that  there  is  a  deficiency 
in  the  weight. 

232.  We  are  very  sorry  to  learn  that  a  mistake  [an 
error]  has  been  committed  in  the  execution  of  your  order. 
[We  are  very  sorry  to  learn  that  our  last  sending  did  not 
turn  out  satisfactory  (to  your  satisfaction,  come  up  to  your 
expectations),  that  you  are  dissatisfied  with  the  last  sending 
we  made  you]. 

/  233.  We  are  very  much  surprised  [astonished]  and  sorry 
to  learn  that  the  fruit  arrived  in  such  a  bad  state  [condition], 
as  in  our  opinion  we  had  taken  every  precaution  [all  the 
necessary  steps]  to  ensure  its  preservation. 
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Ciaim  not  Entertained. 

ix  234.  We  cannot  help  [refrain  from]  expressing  our 
8iiq>rise  [astonishment ]  at  your  claim,  because  we  are  [feel] 
convinced  that  the  cloths  are  wortli  the  prices  charged,  both 
as  regards  quality  and  condition. 

235.  All  the  bags  [packages]  were  weighed  twice  before 
being  shipped,  and  the  weights  were  found  correct  [in  order]. 

/  236.  We  feel  (convinced)  that  we  are  not  at  all  to  blame 
for  tlie  least  inattention  in  the  [that  we  do  not  merit  any 
reproacli  with  regard  to  the]  execution  of  your  order. 

237.  We  have  examined  the  goods  very  carefully  [with 
great  caution],  but  cannot  discover  [find]  any  fault. 

Claim   Entertained. 

I  238.  I  have  personally  superintended  the  weighing  and 
packing  of  these  goods,  but  unfortunately  I  only  found  out 
[discovered]  the  mistake  after  they  had  been  sent  oflF. 

#  239.  Your  claim  is  perfectly  justified,  but  it  is  quite 
impossible  to  admit  that  this  should  give  you  a  right  [that 
you  should  derive  a  right  therefrom]  to  leave  the  goods  at 
our  disposal. 

240.  You  may  rest  assured  [convinced]  that  we  shall  do 
our  best  [all  in  our  power,  all  possible]  to  make  good  the 
damage  [to  indemnify  you  for  the  loss]  which  we  have  caused. 

^  241.  We  are  quite  willing  [prepared]  to  compensate 
[indemnify]  you,  if  you  can  prove  that  the  mistake  is  on 
our  part  [lies  with  us]. 

Offer  of  Compensation. 

/     242.     As  compensation  [To  compensate  you]  for  the  loss 

which  you  may  have  sustained  [suft'ered],  we  are  agreeable 

\^  to  make  you  an  allowance  [abatement.^xtra  discount]  of  10  %. 
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243.  We  agree  to  an  allowance  of  5  %  on  the  amount  of 
the  invoice,  which  we  hope  will  amply  compensate  [indemnify] 
you  for  the  loss  you  have  suffered  [had]  on  the  cloths  in 
question.  Our  invoice  will  therefore  be  reduced  to  fcs. 
3,590.60,  and  we  would  thank  you  to  book  (the  same)  accord- 
ingly. 

244.  Under  the  circumstances  we  will  not  charge  you 
any  freight  [we  will  allow  (forego)]  the  freight  charged, 
although  we  do  not  think  the  damage  proves  any  negligence 
on  our  part  [although  we  doubt  that  the  damage  has  been 
caused  by  us  (is  attributable  to  us)]. 

245.  We  would  thank  you  to  return  the  3  pieces  which 
you  cannot  use  [which  are  of  no  use  to  you]  by  the  first 
opportunity. 

246.  We  are  quite  agreeable  to  exchange  tlie  piece  in 
question  for  another  quality,  but  in  that  case  you  will  have 
to  pay  a  little  more  [something  in  addition]. 

Refusal  of  Compensation. 

247.  After  having  had  the  sacks  [bags]  weighed  in  j^our 
presence,  you  will  understand  that  we  cannot  allow  any 
claims  [we  must  refuse  all  claims]  for  deficiency  in  the  weight. 

^  248.  It  is  impossible  for  us  to  submit  to  [allow,  admit] 
such  arbitrary  reductions  [abatements],  and  unless  you 
withdraw  your  claim  we  shall  be  compelled  to  close  the 
account  [to  discontinue  doing  business,  to  break  off  relations 
with  you]. 

249.  I  personally  examined  the  goods  before  they  were 
packed  [shipped],  but  found  nothing  to  complain  of,  so  you 
will  see  I  am  in  no  way  to  blame  for  this  mistake  [there  u 
no  mistake  on  my  part],  and  I  therefore  decline  all 
responsibility. 


ff 
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250.  Mucli  to  our  regret  we  are  not  in  a  position  [it  is 
absolutely  impossible  for  us]  to  make  an  allowance  of  20  %, 
considering  [seeing]  that  this  article  leaves  scarcely  [hardly] 
5  ?'o  profit.  We  must  therefore  ask  you  to  keep  these  goods 
until  you  Jiear  from  us  again  [till  further  advice,  awaiting 
our  further  news  on  the  subject]. 

251.  Our  Mr.  S.  will  be  in  Paris  in  a  few  days,  and  he 
will  then  have  the  pleasure  of  calling  upon  you,  in  order 
to  settle  this  little  matter. 

252.  If  the  piece  is  really  of  a  bad  quality,  we  will  gladly 
exchange  it  for  another  at  the  first  opportunity  [we  should 
not  object  to  make  (we  see  no  reason  why  we  should  refuse) 
an  allowance]. 

ACCOUNTS  CURRENT,  STATEMENTS,  &c. 

i6.    SENDING  OF  ACCOUNTS  CURRENT,  STATEMENTS. 
INTRODUCTION, 

253.  Being  engaged  in  balancing  [closing,  making  up] 
our  books  on  account  of  our  stock-taking,  we  have  pleasure 
in  handing  you  [we  take  the  liberty  of  handing  you]  enclosed 
an  extract  of  your  account  current,  made  up  to  [closed  on] 
3l8t  December  last,  showing  a  balance  of  Fes.  3,795.60  in 
our  favour. 

254.  We  have  pleasure  in  handing  you  herewith  [enclosed] 
our  account  current,  comprising  all  our  transactions  up  to 
3l8t  December  last,  together  with  note  of  interest,  showing 
a  balance  of  Fes.  2,167.50  in  our  favour. 

255.  Enclosed  you  will  find  statement  of  account  for 
your  purchases  of  last  month,  amounting  to  Fes.  3,795.60  in 
our  favour  [showing  Fes.  3,795.60  to  our  credit]  due  [value] 
25th  May  next. 
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BODY~Re  Examination. 


,  J/'     1^  256.     Please  examine  the  same,  and  let  us  know  if  you 
agree. 

257.  We  would  thank  you  to  examine  the  same,  and,  if 
you  find  it  in  order,  to  carry  the  amount  forward  under 
advice. 

i^  258.     Please  examine  the  same,  and  if  you  find  it  correct 
[exact],  carry  the  balance  forward  to  new  account. 

Re  Payment. 


259.  If  you  will  allow  me  [If  convenient  to  you],  I  shall 
cover  myself  for  the  balance  by  drawing  upon  you  at  8  days' 
sight. 

(^  260.  Please  pay  the  amount  to  Mr.  G.  Lapierre  of  your 
town  [city],  who  will  give  you  a  receipt  in  our  name  [on  our 
behalf]. 

CONCLUSIONS. 

P^  261.  We  take  this  opportunity  of  thanking  you  for  the 
favours  which  you  have  shown  us  up  to  the  present  [which 
you  have  honoured  us  with  durmg  the  past  year]. 

262.  We  take  this  opportunity  of  presenting  [offering] 
our  best  wishes  for  the  coming  year  [wishing  you  the  compli- 
ments of  the  season]. 

263.  Wishing  you  the  compliments  of  the  season  [a 
happy  and  prosperous  New  Year]. 

We  remain.  Gentlemen, 

Yours  very  truly, 


il 
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17.    ACKNOWLEDGING    ACCOUNTS    CURRENT. 

STATEMENTS.    &c. 
INTRODUCTION. 

y  264.  We  are  in  possession  of  your  favour  of  the  6th  inst., 
enclosing  extract  of  our  account  current  closed  31st  December 
ias[>. 

265.  We  beg  to  acknowledge  the  receipt  of  your  favour 
of  6th  inst.,  covering  [enclosing]  an  extract  of  our  account 
current  made  up  to  31st  Decembec  last,  showing  a  balance 
of  Fes.  3,795.60  in  your  favour. 

t^  266.  The  account  will  be  examined,  and  if  it  be  found  in 
order  [if  we  find  it  correct]  we  will  carry  the  balance  forward 
to  new  account. 

BODY— Conformity, 

^,  267.  We  have  examined  [verified]  the  same,  and  have 
placed  [passed]  the  balance  of  Fes.  3,795.60  to  the  credit  of 
your  account  [to  your  credit]. 

^  268.  Having  found  your  figures  correct  [in  order],  we 
have  carried  the  amount  forward. 

Errors  and  Omissions. 

269.  Your  account  does  not  agree  with  our  books,  as 
our  debit  note  of  7th  November  does  not  figure  [appear,  is 
not  included]  on  the  credit  side.  You  have  probably  for- 
gotten [overlooked]  to  give  us  credit  for  this  amount. 

270.  You  have  forgotten  to  include  [bring]  this  item 
in  your  account,  and  we  would  therefore  thank  you  to  rectify 
the  same  [your  extract]. 

271.  Upon  examining  [going  through]  your  extract,  we 
have  found  that  several  errors  have  crept  into  the  account 
[that  it  contains  several  errors  (omissions)]. 
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y^72.  There  must  be  some  mistake  in  debiting  me  with 
£37  6s.  9d.,  amount  of  an  invoice  of  13th  December,  as  I  have 
no  trace  of  it  in  my  books, 

^^73.  We  remitted  you  on  September  20th  last  Fes.  397.20, 
which  you  have  omitted  to  pass  to  our  credit.  According 
to  our  books  [account]  there  are  due  to  you  Fes.  3,420.30, 
which  we  will  remit  you  in  a  few  days  [for  which  amount 
w^will  send  you  a  remittance  very  shortly]. 


W^' 


274.  Apart  from  this  omission  [This  omission  excepted], 
we  agree  with  your  extract  [statement],  and  we  would  thank 
you  to  draw  upon  us  for  Fes.  3,670.20,  payable  at  sight  [upon 
presentation]  [to  draw  on  us  for  the  amount  of  principal 
and  interest]. 

CONCLUSION  fat  the  Close  of  Year). 

275.  Thanking  you  for  your  good  wishes  for  the  New 
Year,  which  we  heartily  reciprocate. 

We  remain,  Gentlemen,  &c. 


REMITTANCES,    PAYMENTS,    &c. 

18.    REMITTANCE    SENT. 

276.  We  have  pleasure  in  sending  [handing]  you  herewith 
a  bill  on  Marseilles,  Fes.  3,798.50  per  [due]  20th  September, 
which  we  would  thank  you  to  kindly  negotiate  at  the  best 
possible  [at  the  most  advantageous]  (rate  of)  exchange,  and 
credit  us  in  account  current. 

Y  277.  In  settlement  of  [To  balance,  To  settle]  your  invoice 
of  March  12th,  we  herewith  beg  to  hand  you  a  cheque  on 
London  amounting  to  £321  6s.  9d.,  of  which  please  acknowledge 
(the)  receipt  by  return  of  post. 
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1/  278.  We  herewith  beg  to  hand  you  on  account  £39  7s.  6d., 
at  sight  on  Glasgow,  which  please  have  cashed,  and  pass  the 
amount  to  our  credit  under  advice  [and  acknowledge  receipt] 

We  will  send  you  further  remittance  as  soon  as  tlie 
exchange  improves.  [A  larger  remittance  will  foUow  in  a 
few  days. 

279.  By  order  and  for  account  of  Messrs.  R.  &  Co., 
of  this  city  [town],  we  beg  to  hand  you  herewith  £339  4s.  3d. 
at  sight  [cheque]  on  London,  the  receipt  of  which  kindly 
acknowledge  (in  duplicate). 


• 


19.    REMITTANCES    ACKNOWLEDGED. 

280.  We  have  pleasure  in  acknowledging  (the)  receipt 
of  your  favour  of  the  16th  inst.,  enclosing  £321  6s.  9d.  at 
sight  on  London,  which  we  have  placed  to  the  credit  of  your 
account  [with  which  we  have  credited  you]  with  best  thanks, 
in  settlement  of  our  invoice  of  March  12th. 

281.  We  have  received  [We  are  in  possession  (receipt)  of] 
your  favour  of  the  16th  inst.,  (the  same)  covering  (a  remittance 
of)  Fes.  3,798.50,  per  20th  September,  on  Marseilles,  which 
we  have  placed  to  your  credit,  under  the  usual  reserve,  with 
best  thanks. 

'^  282.  Through  the  medium  of  La  Banque  Nationale  of 
Paris  we  have  received  for  your  account  £339  4s.  3d.  at  sight 
on  London,  which  we  have  passed  to  your  credit,  thanking 
you  for  the  same. 

283.  Received  from  La  Banque  Nationale  of  Paris,  for 
account  of  Messrs.  S.  &  F.,  of  Nottingham,  the  sum  of  Three 
Hundred  and  Thirty-nine  Pounds  Four  Shillings  and  Three- 
pence by  cheque  on  London. 

Glasgow,  2l8t  December,  19... 


ROWLAND   &   CO. 


£339  4s.  3d. 
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20.     REMITTANCE    REQUESTED. 
INTRODUCTION, 

284.  In  going  through  [On  examining]  our  books 
[accounts],  we  find  that  you  are  still  debited  with  the  amount 
of  our  invoice  of  14th  March  [that  our  invoice  .  .  .  is 
still  open,  fell  due  two  months  ago]. 

285.  As  we  have  some  large  payments  to  make  [heavy 
engagements  to  meet]  in  a  few  days,  we  should  feel  very 
much  obliged  if  you  would  kindly  remit  us  the  balance  of  our 
account  [s^nd  us  a  cheque  in  payment  (settlement,  cover)  of 
our  account]. 

286.  Enclosed  you  will  find  a  statement  for  [relative  to] 
the  December  invoices,  amounting  to  £290  7s.  6d.  We  would 
thank  you  to  send  us  a  cheque  on  London  at  your  earliest 
convenience,  so  that  we  may  be  able  to  put  our  books  in 
order  [to  balance  (close)  our  books]. 

BODY, 

287.  As  we  are  greatly  in  need  of  funds  in  order  [As 
we  urgently  require  our  outstandings]  to  meet  our  own 
engagements,  we  take  the  liberty  of  reminding  you  that  our 
invoice  of  3rd  March,  amounting  to  £980  7s.  6d.  has  not  as 
yet  been  settled  [is  still  unpaid  (open)]. 

288.  We  venture  to  hope  that  you  will  not  wrongly 
interpret  our  request  [that  you  will  not  take  our  request  in 
ill  part]. 

289.  We  must  ask  you  to  attribute  our  reminding  you 
of  the  payment  of  this  sum  solely  to  the  stagnation  [bad 
state]  of  business  [trade]. 

Ji.    REMITTANCE    INSISTED    UPON. 

290.  We  have  already  asked  you  several  times  to  settle  your 
account  [to  pay  your  debt]  but  without  any  result  up  to  now. 


1 


142 


GERMAN    COMMERCIAL    PRACTICE 


291.  Beiiig  still  without  a  remittance  in  settlement  of 
[to  balance]  your  account  so  long  overdue,  we  take  the  liberty 
of  asking  you  again  [once  more]  to  send  us  a  cheque  for  the 
amount. 

292.  Up  to  now  [the  present]  you  have  left  your  account 
unpaid  [unsettled],  and  it  has  now  run  up  [increased]  to 
£360  7s.  2d.  including  interest. 

293.  Three  months  have  elapsed  since  we  last  received 
a  remittance  from  you,  and  you  will  certainly  have  no  ground 
[reason]  for  complaint  [to  blame  us]  if  we  now  lose  patience 
[if  our  patience  becomes  exhausted]. 

294.  In  your  letter  of  20th  October  you  promised  to 
send  us  a  remittance  in  the  course  of  November  for  [to  cover] 
the  amounts  due.  Up  to  the  present  we  have  waited  patiently 
for  the  payment  of  this  sum. 

295.  I  am  very  much  surprised  [I  cannot  refrain  from 
(help)  expressing  my  surprise  (dissatisfaction)]  at  the  slowness 
in  settling  your  debt  [at  the  dilatory  way  in  wliich  you  settle 
your  account]. 

296.  The  method  which  you  adopt  in  trying  to  elude 
your  engagements  does  not  please  us  at  all  [greatly  displeases 
us], 

297.  You  have  thought  fit  to  observe  complete  silence 
against  our  repeated  requests  [to  ignore  our  repeated  requests 
for  the  payment  of  our  account]. 

298.  We  absolutely  decline  to  accept  any  further  promises 
from  you  [We  have  convinced  ourselves  of  the  emptiness  of 
your  promises]. 

299.  Unless  we  receive  the  amount  of  our  a/c  [settle- 
ment of  our  account]  within  eight  days  [a  week],  we  shall  be 
under  the  painful  necessity  of  placing  [be  compelled  to  place] 
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the  matter  in  the  hands  of  our  solicitor  [to  proceed  against  you, 
to  adopt  legal  measures,  to  take  (to  have  recourse  to)  legal 
steps,  to  enforce  payment  by  legal  aid]. 

300.  You  will  only  have  yourselves  to  blame  [You  must 
take  (abide  by)  the  consequences]  if  you  do  not  settle  your 
account  within  a  week. 

J2.    RESPITE   REQUESTED. 

301.  Business  being  at  an  absolute  standstill,  we  have 
been  placed  [The  total  stagnation  of  business  has  placed  us] 
in  a  somewhat  embarrassing  situation  [position],  as  it  is 
only  with  the  greatest  difficulty  [trouble]  that  we  are  able 
to  collect  our  monies  [outstandings,  to  make  (effect)  encash- 
ments]. We  cannot  remember  business  having  been  so  bad 
[in  such  a  bad  state]. 

302.  As  the  remittances  [encashments]  upon  which  we 
depended  [relied]  have  not  come  in,  we  are  at  present  a  little 
inconvenienced  [somewhat  short  of  money,  we  are  at  present 
out  of  funds]. 

303.  The  sudden  [unexpected]  failure  of  La  Banque 
Industrielle  has  caused  us  (to  suffer)  a  considerable  loss,  and 
it  is  impossible  for  us  to  send  you  a  larger  remittance  just  now. 

304.  On  account  of  the  extraordinary  scarcity  of  money 
it  is  almost  impossible  for  us  to  procure  [get  in]  such  a  large 
sum  [amount]  within  (the  course  of)  eight  days. 

305.  Business  is  very  bad  here,  ready  money  being 
extremely  scarce  at  present,  and  many  of  the  drapers  have 
suspended  payment. 

306.  Apart  from  our  retail  houses  doing  no  business 
[selling  next  to  nothing],  they  complain  that  they  are  unable 
to  get  in  the  money  that  is  [the  accounts  that  are]  due  to  them 
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[they  can  eifect  their  encashments  only  with  the  greatest 
difficulty].  You  may  therefore  rest  assured  that  it  was  not 
at  all  our  intention  to  elude  [shun]  the  fulfilment  of  our  en- 
gagements. 

307.  We  had  anticipated  this  sum  being  paid,  and  we 
are  very  much  inconvenienced  by  not  having  received  it  up 
to  now  [up  to  the  present]. 

308.  We  are  very  much  afraid  that  we  shall  not  be  able 
to  settle  [pay]  your  invoice  of  £340  7s.  6d.  due  10th  ult.  before 
the  end  of  the  month,  and  we  trust  that  you  will  be  indulgent 
towards  us  [show  us  a  little  indulgence]. 

309.  We  must  ask  you  to  be  a  little  indulgent  [We  must 
appeal  to  your  indulgence],  and  would  thank  you  to  prolong 
the  payment  [to  grant  us  a  prolongation,  renewal  of  the  bill 
for]  two  months. 

310.  At  present  we  are  somewhat  short  of  money  [out 
of  funds],  as  we  have  invested  what  ready  cash  we  had  in  a 
speculation  which  promises  to  yield  a  good  profit  [to  turn  out 
profitable].  If,  however,  a  bill  at  short  date  will  be  of  any 
service  [use]  to  you,  you  may  draw  on  us. 

311.  We  shall  be  able  to  send  you  very  shortly  some 
good  remittances,  as  the  exchange  on  England  is  now  rising 
[going  up]. 

312.  We  shall  do  our  best  [endeavour]  to  send  you  a  re- 
mittance [to  settle  our  debt]  towards  the  end  of  the  month. 

313.  We  will  not  fail  to  send  you  in  good  time  the  necessary 
funds  in  payment  of  [to  cover]  our  acceptances  due  [payable 
on]  the  20th  proximo. 

314.  You  may  rest  assured  that  we  shall  send  you  [You 
may  count  upon  our  sending  you]  a  remittance  at  the  stipulated 
time  [that  we  shall  strictly  adhere  to  the  stipulated  terms 
of  payment]. 


315.  Enclosed  you  will  find  Fes.  3,790.60  for  our  account 
[on  account  of  your  credit].  We  will  send  [pay]  the  remainder 
within  two  months. 

316.  Under  the  circumstances  we  are  very  sorry  that 
we  are  only  able  to  pay  [settle]  a  portion  of  our  debt,  but 
you  may  rest  assured  that  our  promises  are  serious  [to  be 
relied  upon],  and  we  hope  that  you  will  not  lose  confidence  in  us. 

23.  RESPITE   GRANTED. 

317.  In  reply  to  your  letter  of  the  15th  inst.  we  do  not 
liesitate  to  grant  you  a  [we  are  willing  to  agree  to  the] 
delay  [respite,  prolongation]  up  to  15th  November,  hoping 
[with  the  understanding  that,  on  condition  that]  you  will  pay 
us  the  customary  interest  [against  payment  of  interest  as 
usual  at  the  rate  of  5  %  p.a.]. 

318.  We  will  grant  the  prolongation  asked  for,  but  on 
the  express  condition  that  you  will  send  us  cover  before  the 
due  date  [maturity]  of  your  acceptance  for  £195  7s.  9d.  due 
3rd  December. 

319.  We  dislike  having  recourse  to  stringent  measures, 
and  we  will  agree  to  (grant  you)  [allow  you]  the  delay  asked 
for,  but  in  any  case  we  rely  upon  your  meeting  the  draft  at 
the  proper  time. 

320.  We  are  very  sorry  to  learn  that  you  are  implicated 
[to  see  you  involved]  in  this  failure.  Under  the  circumstances 
we  are  only  too  pleased  to  allow  you  the  prolongation  [respite] 
asked  for. 

24.  RESPITE    REFUSED. 

321.  However  pleased  we  may  be  to  grant  our  friends 
all  possible  facilities,  we  are  obliged  in  the  present  case  to 
decUne  to  prolong  [it  is  absolutely  impossible  for  us  to  allow 
a  delay]  for  3  months  for  payment  of  our  invoice  of 
3rd  December  last. 
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322.  We  cannot  possibly  accede  to  [allow  (grant)  you] 
a  furtlier  delay  ;  we  liave  therefore  given  instructions  to 
our  solicitor  [legal  adviser],  Mr.  L.  N.,  of  your  town  [we  have 
therefore  placed  this  matter  in  the  hands  of  our  solicitor], 
to  institute  proceedings  against  you  without  consideration,  of 
which  we  herewith  beg  to  inform  you  for  your  guidance. 

323.  Should  we  be  without  this  sum  for  a  longer  period, 
we  would  expose  ourselves  to  great  inconvenience  [embar- 
rassment]. We  therefore  trust  that  you  will  not  take  offence  [be 
offended,  take  it  in  ill  part]  if  this  time  we  decline  your  request. 


as. 


DRAFTS. 

ADVISING    DRAFTS. 


INTRODUCTION. 

324.  The  object  [purpose]  of  the  present  is  to  advise 
you  that  we  have  taken  the  Hberty  of  drawing  upon  you  for 
£200  at  8  days'  sight. 

325.  Conformably  [According]  to  your  favour  of  the  4th 
inst.  we  have  drawn  on  you  for  the  amount  of  our  credit  of 
£306  5s.  at  the  (rate  of)  exchange  of  25.20,  viz.,  Fes.  7,717.50 
at  two  months'  date. 

326.  In  conformity  with  the  credit  which  you  have 
opened  in  our  favour  with  La  Banque  Nationale,  we  have 
taken  the  liberty  of  drawing  on  the  said  bank  a  draft  for  Fes. 
3,900,  payable  at  one  month  from  to-day's  date,  at  exchange 
as  per  endorsement. 

327.  By  order  and  for  account  of  Mr.  L.  T.,  of  Lyons, 
we  take  the  liberty  of  drawing  upon  you  from  the  5th  inst. 
Fes.  6,500,  to  our  order  payable  at  3  days'  sight. 

BODY   and    CONCLUSION— Commending    Draft    to 
Protection, 

328.  Requesting  you  to  kindly  protect  our  bill, 

We  remain,  Gentlemen, 
Yours  truly, 


329.  Please  take  note  of  our  draft,  and  duly  honour  same 
at  maturity. 

330.  We  recommend  [commend]  our  draft  to  your  kind 
protection. 

33L  We  would  thank  you  to  pay  [protect,  honour,  meet] 
this  draft  [bill]  upon  presentation  [at  maturity],  and  debit  our 
account. 

332.  We  have  no  doubt  that  you  will  duly  honour  [pro- 
tect] our  draft. 

26.    DRAFTS    APPROVED    OF. 

333.  We  are  in  possession  of  your  favour  of  the  6th  inst., 
in  which  you  advise  us  your  draft  [that  you  have  drawn  on 
us]  for  (the  sum  of)  Fes.  3,900.00,  at  sight.  We  have  taken  due 
note  of  your  bill,  which  will  be  duly  protected  [your  draft, 
which  will  be  duly  honoured  upon  presentation]. 

334.  In  reply  to  your  favour  of  the  20th  inst.,  we  have 
pleasure  in  informing  you  that  we  have  just  accepted  your 
draft  for  £358  7s.  9d.  at  3  months'  date  from  the  10th  inst., 
with  which  we  have  debited  your  account. 

J7.  DRAFTS  REFUSED  OR  MODIFIED. 

335.  In  reply  to  your  favour  of  the  12th  inst.  we  hasten  to 
inform  you  that  your  sending  has  not  yet  arrived  [come  into 
our  possession].  We  should  have  to  refuse  acceptance  of 
your  draft  before  having  examined  [verified]  the  goods,  and 
we  would  therefore  thank  you  not  to  put  it  in{to)  circulation. 

336.  Having  many  engagements  to  meet  by  the  end  of 
June,  we  should  be  much  obliged  if  you  would  prolong 
[renew]  your  bill  until  [make  your  draft  payable]  July  31st. 

337.  The  (rate  of)  exchange  being  very  high  at  present 
[just  now],  we  should  feel  very  much  obliged  if  you  would 
kindly  suspend  your  draft  until  further  notice  [waiting  our 
further  instructions]. 
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338      We  have  informed  [advised]  the  drawers  tliat  we  are 
^bilged  [compelled]  to  return  their  draft  under  protest  [pro- 

339.  You  have  put  this  draft  in  circulation  [You  have 
negotiated  this  draft]  without  our  consent  [awaiting  our 
conformity],  so  that  our  refusal  to  meet  it  need  [should 
certamly]  not  surprise  you  [so  that  you  should  not  be 
surprised  at  our  refusing  to  meet  the  same]. 

INQUIRIES    RESPECTING     FOREIGN 

FIRMS. 

38.    INFORMATION    ASKED    FOR. 
INTRODUCTION. 

340.     Mr.  L.  E.  of  your  town  [city],  who  wishes  to  enter 
[who  IS  desirous  of  entering]  into  business  relations  with  us 
gives  [mentions]  your  esteemed  firm  as  reference  as  to  his 
Standing. 

Mr^^^R  "^V^""^^  "T'^^  "  ""^"'"^  important  oider  from 

Sho  h.      1      T'  '"*'  «'^^"  "'  y°"^  '»'*'"«  "^  reference 

[who  has  referred  us  to  you]. 

342.     The  standing  of   the   firm   mentioned   below   [the 

Zr  ?K^°"  ""!  '"'^  °"  ''''  '^''"'^  ««P]  -t  being 

known  to  us  [bemg  unknown  to  us],  we  take  the  liberty  of 

t^  t^  Jn7  K-,f 'r  "f  f'"PP'^  "'  ^''^^  ^-""^  information  as 
to  the  solvabihty  [solvency]  and  reputation  which  the  same 
enjoys.  ""-"^c 

[made]  business  proposals  to  us,  which  might  prove  very 
profitable  [advantageous]  to  us. 
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BODY— Asking  for  Information. 

344.  We  would  thank  you  to  give  us  [furnish  us  with] 
some  information  as  to  his  character  and  financial  credit. 

345.  Please  let  us  know  [Be  good  enough  to  inform  us] 
if  this  house  enjoys  a  good  reputation  in  your  town  [if  this 
house  is  worthy  of  a  credit  of  (is  good  for)  about  Fes.  10,000]. 

346.  We  should  be  much  obliged  if  you  would  let  us  have 
[give  us]  your  opinion  upon  [as  to]  the  solvability  [solvency] 
of  the  said  firm  [as  to  their  reputation],  and  what  credit  we 
may  give  [allow]  them. 

347.  Not  knowing  this  house  at  all,  and  not  caring  [feehng 
disposed]  to  start  a  business  before  knowing  if  we  are  dealing 
with  good  [serious]  people,  we  should  be  much  obliged  if 
you  would  let  us  know  your  opinion  respecting  their  moral 
and  financial  position  [standing]. 

348.  We  should  be  much  obliged  (to  you)  if  you  would 
let  us  know  up  to  what  amount  we  might  engage  ourselves 
[do  business]  with  the  house  in  question  without  running  any 
risk. 

Assurance  of  Discreet  Use  of  Information. 

349.  We  shall  make  discreet  use  of  [We  will  treat  in 
confidence,  discreetly]  any  information  [communication]  you 
may  kindly  give  us  [furnish  us  with]. 

350.  We  need  not  [(It  is)  needless  to]  assure  you  that  you 
may  rely  upon  the  strictest  discretion  with  regard  to  any 
information  you  may  kindly  give  us  [supply,  furnish  us  with]. 

CONCLUSIONS. 

351.  Kindly  excuse  the  trouble  [inconvenience]  which 
we  may  cause  you. 

Yours  respectfully, 
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352.  Tlianking  you  very  much  in  advance  for  your  in- 
formation, and  always  willing  [ready]  to  reciprocate  your 
services  [render  you  a  similar  service]. 

We  are,  dear  Sirs, 

Yours   very   truly, 


J9.    REPLIES   TO   INQUIRIES   RESPECTING    FOREIGN 

FIRMS. 
(a)  Favourable. 

353.     Replying  [In  reply]  to  your  favour  of  the  10th  inst 
we  hasten  to  inform  you  that  the  house  in  question  [mentioned] 
enjoys  an  unlimited  credit  [entire  confidence],  and  is  much 
esteemed  everywhere   [has  an  excellent  reputation] ;    it  is 
one  of  the  wealthiest  houses  in  our  city  [over  here]. 

354.  The  house  in  question  is  perfectly  sound,  and  does 
a  very  important  business  [a  considerable  trade]  ;  it  has  been 
in  existence  for  over  50  years. 

356.  We  have  been  in  business  relations  [been  doing 
business]  with  this  house  [firm]  for  a  good  number  of  years, 
which  have  [has]  proved  both  agreeable  and  profitable  to  us 
[We  have  been  in  correspondence  with  this  firm  for  many 
years,  whicli  has  proved  agreeable  and  advantageous  to  usl. 

356.  Mr.  L.,  after  commencing  [starting]  business  in  a 
small  way,  has  worked  himself  up  through  his  own  exertions 
to  the  owner  of  a  large  factory.  He  is  known  by  everybody 
as  being  honest  [trustworthy],  and  we  take  the  liberty  of 
warmly  supporting  his  request  for  the  credit  mentioned. 

357.  Although  his  factory  has  only  been  established 
a  short  time  ago  [has  only  been  in  existence  for  a  short  time], 
it  has  already  taken  the  lead  over  all  the  others.  His  means 
are  estimated  at  about  £30,000  [He  has  a  large  capital  at  his 
disposal,  He  is  possessed  of  considerable  means]. 


358.  Although  working  with  a  rather  limited  capital, 
the  two  partners  of  the  firm  in  question  enjoy  general  confi- 
dence ;    we  think  tliere  is  no  risk  in  dealing  with  them. 

359.  During  all  the  time  (that)  we  have  had  [kept  up] 
relations  with  tins  firm,  we  have  never  had  occasion  to  complain 
[it  lias  never  given  us  the  least  cause  for  complaint]. 

360.  Their  house  is  the  only  one  of  the  kind  here  [on  the 
place],  which  enables  them  to  make  a  good  income  [guarantees 
them  a  good  income] ;  they  have  always  been  very  punctual 
in  tlieir  payments. 

361.  Mr.  B.  is  a  very  experienced  and  skilful  business 
man  [active  and  intelligent  business  man]  ;  in  a  very  short 
time  he  has  succeeded  in  gaining  the  confidence  of  a  large  circle 
of  friends  [clientele],  and  we  think  that  in  doing  business 
[dealing]  witli  him  no  risk  will  be  incurred  [one  does  not  run 
any  risk]. 

362.  This  is  a  very  active  and  well  educated  business  man, 
who  will  certainly  make  his  way  ;  we  have  never  heard  any- 
thing unfavourable  about  him  [his  standing]  [We  have  every 
reason  to  be  satisfied  with  the  manner  in  which  he  is  con- 
ducting his  business  (account)  with  us]. 

fbj   Unfavourable, 

iiir 

363.  The  information  which  we  have  received  about 
[The  inquiries  which  we  have  made  respecting]  the  firm  in 
question  is  [are]  anything  but  favourable  [is  somewhat  un- 
favourable, is  not  good], 

364.  We  tell  you  in  confidence  that  discouraging  rumours 
are  afloat  respecting  the  said  firm  [house  in  question]. 

365.  Speaking  frankly  [openly]  (what  we  think)  [To  give 
you  our  candid  opinion],  we  cannot  say  very  much  in  favour 
of  the  house  in  question. 


ill 
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367.  It  is  known  that;  tho  Hv^  ;^ 

a  bad  stato  Tin  .    I  ;  ^  '"  question  has  been  in 

a  om  state  [m  a  shaky  condition]  for  several  years. 

368.  This  firm  has  lost  a  amof  ri«„i     r 

the  recent  failures  that  have  taken  nf      °^  "r"^  "'""«>» 

has  greatly  affected    shaken^  H  '^r'  '"  ^'"^^'  ^'•*«'» 

6         y  a.uet.iea  Lsliaken]  their  credit  [position] 

are  not  in  accord  ^^t^^ZT^Zl^^^ZT        "^^  ^""" 

curr'Juj  tSrhet:rrei\*  '^  '"'""'''  '''"'^  ^  ^  ~ 
[t..at  seUa.  action  tjeCZXr  Tk"  ''''''^'"'^ 
iia«    been    sued    bv  «.  J    i  ^      ^^*'"'*  '""»  ("»at  he 

acceptances]  "^  ^"""""^    '"'    "on-pay^ent    of 

371.     Thisisacliicaner  who  will  never  n-,^  ..,;.!      ..• 
forced  [compelled]  by  legal  steps.  His  c  „d  etKnt'l      T 
mgs  have]  compelled  us  to  breiU  r>ff  """"*'"'*>  L"'«  P^oceed- 
continue  business]  with  him      ft  w!  ""''.r'^^''"""  ['»  d-- 

business  any  longl,  we  We  [t^:    ff"^!  "rl^rrcir  1 
the  account)  with  him.]  relations  (closed 

373.  At  present  there  is  no  great  ri^h  ir^  u 

allow  more  credit  [to  extend  theT^  t^  17;     '  "^ 
stances  would  always  mean  [entail]  some  risk.  """'    - 

374.  The  manner  in  which  these  gentlemen  condi.nt  fi    • 
busmess  ,s  ve,y  .severely  criticised  ifere.     We  co„1de     f  •'" 
necessary  to  use  discretion  [to  be  cautionol  ^h      °"^^°'''  '*  '» 
firms  that  do  that  kind  of  busSe^  ^       '"  '^'"'^'^  ^'''^ 
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375.  This  firm  has  lost  much  of  their  reputation  [prestige, 
has  declined  a  great  deal]  ;  their  solvency  is  now  even  doubtful. 
It  is  also  reported  that  the  business  has  been  carried  on  for 
some  time  with  a  deficit,  and  the  concern  is  only  kept  going 
[they  only  keep  above  water]  by  making  use  of  accommodation 

bills. 

« 

376.  The  credit  [position]  of  this  house  is  very  shaky  [is 
growing  worse  every  day],  and  it  will  hardly  be  able  to  with- 
stand any  further  losses.  We  think  it  advisable  to  abstain 
from  doing  business  with  this  firm. 

(cj    Vague  and  Evasive. 

377.  We  are  sorry  we  cannot  give  you  any  definite  [precise] 
information  [cannot  tell  you  anything  definite]  respecting  the 
firm  mentioned  in  your  favour  of  the  10th  inst. 

378.  This  firm,  which  was  formerly  so  prosperous,  was 
outdone  [surpassed]  by  others  a  long  time  since,  but  we 
think  the  business  will  improve  [revive  again]  if  [provided  it 
be]  properly  managed. 

379.  He  takes  great  pains  [He  is  striving  (working)  hard] 
to  improve  the  state  of  his  affairs  [business],  but  he  has  [en- 
counters, meets  with]  great  difficulty  in  competing  with  the 
Manchester  houses. 

380.  We  are  told  [We  hear]  that  the  position  of  this  house 
is  good  [the  firm  is  of  a  good  standing] ;  nevertheless,  they 
are  very  slow  in  meeting  their  engagements  [very  dilatory 
with  regard  to  payment]. 

Responsibility  Declined, 

381.  We  must  ask  you,  however,  to  treat  this  communi- 
cation [information]  as  strictly  confidential  [in  (perfect) 
confidence]. 
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382.  It  IS  unnecessary  to  say  that  [Of  course]  we  give 
you  this  information  under  the  usual  reserve  [without  our 
responsibility,  without  prejudice]. 

383.  This  for  your  guidance,  and  witliout  our  responsi- 
buity.  ^ 

LETTERS  OF  INTRODUCTION  AND 
LETTERS  OF  CREDIT. 

30.    SUPPLYING    LETTERS    OF    INTRODUCTION    AND 

LETTERS    OF    CREDIT. 
INTRODUCTION, 

384.  I  have  much  pleasure  in  introducing  to  you  and 
recommending  to  your  special  attention,  the  bearer  of  tlie 
present,  Mr.  S.,  of  Birmingham,  who  is  visiting  your  town  on 
business. 

385.  Allow  us  to  introduce  to  you   (tlie  bearer  of  this 
letter)  Mr.  S.,  representative  [traveller]  of  the  firm  S.  &  B 
here,  and  to  recommend  him  to  your  kind  attention. 

386.  We  herewith  take  the  liberty  of  opening  a  credit 
with  you  of  Fes.  10,000  in  favour  of  the  bearer  of  the  present 
Mr.  S.,  whom  we  beg  to  recommend  to  your  special  attention.' 

BODY~Ob]ect  of  Journey,    &c, 

387.  Mr.  S.  intends  visiting  [is  going  to  visit]  several 
ports  m  South  America,  with  the  object  of  forming  a  con- 
nection, and  to  open  out  [establish]  a  new  market  for  the  sale 
of  his  goods. 

388.  His  object  [The  object  of  his  journey  (voyage)]  is 
chiefly  to  make  the  personal  acquaintance  of  our  old  friends 
[customers],  and  to  extend  our  business  [to  form  new  con- 
nections] in  your  country.. 
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389.  His  father  would  very  much  like  [be  very  pleased] 
to  get  him  into  a  situation  in  some  large  firm  of  your  town, 
where  he  would  be  able  to  extend  [improve]  his  (commercial) 
knowledge,  and  at  the  same  time  to  perfect  himself  in  [to 
make  himself  conversant  with]  the  English  language. 

Re  Payments, 

390.  If  he  should  stand  in  need  of  [require]  money,  you 
may  advance  him,  for  our  account,  any  sum  up  to  five  thousand 
francs. 

391.  In  case  he  should  be  in  need  of  any  money, 
kindly  supply  him  for  our  account  with  whatever  amounts 
he  may  require,  against  receipt  in  duplicate. 

392.  Should  he  make  use  of  this  credit,  you  may  draw 
on  us  at  sight  for  the  amounts  paid  to  him,  including  your 
expenses. 

393.  Please  state  at  the  bottom  [below,  on  the  back]  of 
this  letter  of  credit  any  sum  which  you  may  pay  to  [advance] 
Mr.  S.,  and  draw  upon  us  at  sight,  including  your  expenses. 

394.  Please  pay  to  [advance]  him  upon  demand,  and  for 
our  account,  any  sum  up  to  Fes.  10,000  (ten  thousand  francs), 
against  duplicate  receipt.  To  cover  yourselves  for  your 
disbursements,  we  beg  to  refer  you  to  our  letter  of  to-day's 
date,  by  which  we  are  sending  you  Mr.  S.'s  signature. 

Asking  for  Assistance. 

395.  I  should  regard  it  as  a  personal  favour  if  you  would 
assist  him  in  obtaining  a  situation  in  some  shipping-house 
of  your  town,  where  his  business  experience  might  be  of  use 
[valued,  prove  valuable]. 

396.  At  the  same  time  we  should  thank  you  to  render  him 
any  assistance  he  may  stand  in  need  of,  whenever  [in  case]  he 
should  have  recourse  to  [make  use  of,  require]  your  services. 
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397.     The  young  man  is  leavine  us  with  tl,»  ;^f     *• 
going  to  Manchester  in  order  to  3  ZT      "^ '"'""'«'"  "^ 

With  English  oommeLtLS   al'  121^  T""'"'" 
perfect  himself  in   th^   l?\.„i    .    .  ^""^   *"»"   ^" 

fhanks  to  Tn„r  T  /  ^'''''  language.      We  liope  that, 

Hianks  to  your  extensive   connection,  you  will   be   ihl^    <„ 
find  lum  a  suitable  post  [situation].  ^   '^ 

Offering  Thanks,   &c. 

.J^a'  ^'^  f *"  '■^«''"*  "  *«  '^  {^"^onal  favour  fWe  shall 
consider  ourselves  pei^onaUy  indebted  to  you  fori  alvU  f 
you  may  do  for  Mr.  S.  [in  favour  of  our  friend".  ^       ^ 

399.  We  would  thank  you  to  render  him  all  the  assistance 
you  possibly  can,  and  to  facilitate  (in  every  resrctrH 
object  of  his  journey.  ^  respect)   the 

400.  We  shall  be  very  thankful  [grateful  to  you]  for  the 
attention  you  mav  nav  fr.  rf^^  „„  t  -^  ^  "^"^ 
confer  upon]  mT.S.^  ^       ^       ''"^  ^*'°"™  y°"  ""^^  '«"der, 

jolTy/""  ^"^'^^J   '°  ^"^^"  t^-«-''he  object  ^ft 

r«t«!*^'  1  ^°"  T"'*^  ^■""""y  "''"^'^  "«  by  making  his  visit  to 
Sbie"^  your  town  as  agreeable  [pleasant,  comfortab"]  a! 

youTay  k^dlXTpL'tom?   '°H  ^"   ^   ^"^"«- 
be  onlv  too  nlp,<^  f         •     ^  ^•'  *"**  "^^  ^'^S'"  °f  course 

ue  omy  too  pleased  to  reciprocate  vour  «pririVo=  rt„ 

Of  our  services  upon  such  or  similar  occasions. 
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31.    ACKNOWLEDQINO    LETTERS   OF    INTRODUCTION 

AND    OF  CREDIT. 

405.  We  are  in  possession  of  your  favour  of  the  16th 
inst.  informing  us  of  your  letter  of  credit  for  the  sum  of 
Ten  thousand  Francs  in  favour  of  Mr.  S.,  of  which  we  have 
taken  due  note. 

406.  We  are  in  receipt  of  your  letter  of  the  15th  inst.  and 
have  taken  due  note  of  the  letter  of  credit  in  favour  of  Mr.  S., 
which  you  advise  therein. 

407.  To  cover  ourselves  for  our  payments  [disbursements] 
we  shall  draw  upon  you  at  sight,  and  shall  send  you  at  the 
same  time  Mr.  S.'s  receipt. 

408.  We  will  gladly  do  all  in  our  power  [all  possible] 
to  assist  Mr.  S.  [to  be  of  service  to  Mr.  S.]  in  the  object  of  his 
journey  [to  contribute  to  the  success  of  Mr.  S.'s  journey]. 

409.  You  may  rest  assured  that  no  efforts  will  be  spared 
[nothing  will  be  found  wanting]  on  our  part  to  accord  Mr.  S.  a 
worthy  reception. 
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GENERAL  OFFERS  OF  SERVICES. 

3a.    OFFERS    BY   COMMISSION  AGENTS,  BUYERS,  &c. 
INTRODUCTION. 

410.  Upon  the  recommendation  of  Messrs.  Leon  Fr^res 
of  Pans,  we  take  the  liberty  of  offeringyou  ourservicesfor  (aU)  the 
[any]  purchases  which  you  may  have  to  make  in  this  market 
[place]. 

41 1 .  We  place  at  your  (entire)  disposal  our  long  experience 
ma  line  of  business  which  embraces  so  many  different  articles 
and  which  requires  such  unremitting  attention  in  the  execution 
of  the  orders. 

412.  Upon  the  recommendation  of  Messre.  Leon  Fr^ree 
of  Pans,  we  take  the  liberty  of  soliciting  the  agency  [repre- 
sentation] of  your  esteemed  firm  for  Belgium  [we  take  the 
liberty  of  offering  you  our  services  as  agents  (representatives) 
of  your  esteemed  firm  for  Belgium]. 

413.  Not  knowing  whether  you  are  represented  in  tliis 
town,  we  take  the  liberty  of  offering  you  our  services  for  the 
sale  of  your  goods. 

414.  If  you  should  find  an  opportunity  of  making  any 
purchases  from  here,  we  should  be  pleased  to  see  vou  make 
use  of  our  services. 

BODV—Special  Advantages   Offered. 

415.  Very  extensive  connections  with  the  chief  [principall 
centres  of  population  [the  principal  manufacturing  towns]  of 
l^rance  enable  us  to  procure  [ensure]  a  ready  sale  of  your 


416.  Having  been  employed  for  fifteen  years  with  the  firm 
of  Gamier  &  Co.  of  this  town,  the  nature  of  my  duties  brought 
me  into  contact  with  all  tliose  manufacturers  whose  goods 
are  in  constant  demand  [mostly  required]. 

417.  The  knowledge  acquired  in  this  line  by  our  Mr.  S. 
during  a  long  career,  enables  us  to  execute  your  orders  to  the 
best  of  your  interest. 

Assurance  of  Zeal  and  Attention, 

418.  You  will  always  find  us  most  anxious  to  [using  our 
best  endeavours  to]  guard  your  interests. 

419.  No  effort  will  be  spared  to  make  [All  our  exertions 
will  aim  at  rendering]  our  services  agreeable  to  you. 

420.  We  venture  to  say  [We  flatter  ourselves]  that  our 
services  will  not  be  without  profit  to  you. 

421.  I  beg  to  assure  you  that,  should  you  honour  me  with 
your  confidence,  no  efforts  will  be  spared  on  my  part  to  justify 
the  same  by  the  most  careful  execution  of  your  orders. 

422.  We  shall  do  our  utmost  to  merit  the  confidence 
which  we  hope  you  will  kindly  honour  [entrust]  us  with. 

33.    OFFERS  BY  CLERKS,  &c.,  APPLYING  FOR  SITUATIONS. 

INTRODUCTION. 

423.  I  have  been  given  to  understand  by  [Having  learned 
through]  Mr.  S.  Leon,  of  this  town,  that  you  wish  to  engage 
[that  you  are  requiring]  a  clerk,  who  is  efficient  in  [perfectly 
accustomed  to]  your  line  of  business,  and  able  [qualified] 
to  correspond  in  French  and  German  [to  conduct  your  French 
and  German  correspondence].  As  I  think  to  be  able  to  fulfil 
these  conditions  [As  I  possess  the  necessary  qualifications  to 
fill  the  post  in  question  (to  perform  these  duties)],  I  take  the 
liberty  of  offering  you  my  services,  in  case  the  situation  should 
be  still  vacant  [open,  in  case  the  posthasnot  as  yet  been  filled  up]. 
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ferrfn^;.  ^  '"''""""^''dation  of  Mr.  S.  Leon,  of  Paris  fRe- 

ferruig  to  your  advertisement  in  The  Times],  I  take  the  l.bTrt!  of 

ktTrr  "^^  T""  f°'  ^PP'^^gJ  f-  ''-  post  of  a  book 
keeper  [correspondent,  corresponding  clerk!    van^nf 

esteemed  firm  [in  your  office]  ^'  '"  y°'"' 

vaca^",-   "'''''''*  ''""^  P"'"^^J  ">''*  "'«  post  of  cashier  is 


BODY~Re  Knowledge.   Experience,  &c. 

the  office  of  Mess™.  8.  &  Co!  of  tSl,^^ '  ""^  '^^^^"''^  ■" 

428.     I  am  able  to  correspond  in  German    l?,„^„i 
a  little  in  Spanish,  and  besides  I  hat^  «  H  ,  ,        '  ^""^ 

of  aU  office  duties  [workTrdJ  ITI  I        ""f*"  knowledge 
double  ento..  ^'  ^  book-keeping  by  single  and 

thorghiy^t%X%lvT.ar:;;;r^  ''-- 

Spani^  languages,  and!  LZ^Znl^^lT;^  7^ 

s^nir.^;!  :r L:L:r  ^-  --  -'- - 

430.    After  serving  an  apprenticeship  of  4  years  in  fl. 
shipping  house  of  Messrs.  S.  &  Co.  of  thl  town   tT     u 
employed  for  3  yea.«  with  Mess,^  S   Bro«,e™^"'  H  ''" 

of  book-keeper.  ^rotiiers  m  the  capacity 


I 


431.  As  you  will  see  from  the  copy  of  testimonial  overleaf, 
I  served  a  three  years'  apprenticeship  in  Messrs.  R.  &  Co.'s 
wholesale  Hnen  and  woollen  warehouse  at  Paris,  where  I  had 
every  opportunity  of  making  myself  acquainted  with  all  office 
work  and  book-keeping  by  double  entry.  I  also  acquired 
a  good  knowledge  of  their  goods. 

432.  I  studied  at  the  School  of  Commerce  at  ....  [I 
visited,  during  (for)  three  years,  the  School  of  Commerce  at 
Paris],  and  am  well  conversant  with  American  book-keeping, 
also  with  the  French  and  Spanish  languages  to  enable  me  to 
do  the  correspondence.  I  also  acquired  a  certain  speed  in 
shorthand  and  am  a  fairly  good  typewriter. 

433.  I  beg  to  add  that  I  am  an  Englishman,  a  Protestant, 
and  23  years  of  age.  Overleaf  I  give  you  a  copy  of  my 
testimonials,  which  will  furnish  you  with  details  [from  which 
you  will  be  able  to  gather  details]  regarding  my  previous 
employment  [situation]. 

Re  References, 

434.  Messrs.  S.  &  Co.,  of  your  town,  with  whom  I  have  been 
employed  [engaged]  for  several  years,  will  give  you  all  the 
information  you  require  [you  consider  necessary]  about 
[respecting]  me. 

435.  For  any  information  you  may  require  respecting 
me,  please  apply  to  [I  beg  to  refer  you  to]  Mr.  Leon. 

436.  As  to  my  character  [moral  conduct]  and  abilities  [my 
business  capabilities],  I  have  pleasure  in  referring  you  to  Mr. 
Leon,  who  will  gladly  furnish  you  with  any  information  (you 
may  deem  necessary)  in  this  respect. 

437.  As  to  my  abilities,  I  can  produce  the  most  satis- 
factory [highest]  references  [the  most  satisfactory  testimonials]. 
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rM  ^^^'  J^Tn^^'J  ^  ^'^  ^"^^™^"^  ™^  P^^««^t  employers 
I  Messrs.  S.  &  Co.]  of  my  intention  to  leave  them,  I  should  be 

obliged  if  you  would  defer  for  the  present  inquiring  from 
them  respecting  me. 

Assurance  of  Zeal  and  Attention,   &c, 

439.  I  shall  always  do  my  best  [endeavour,  try]  to 
execute  [carry  out,  perform]  with  the  greatest  care  and 
exactness  the  duties  [work]  entrusted  to  me  [which  you 
may  entrust  me  with]. 

440.  I  beg  to  assure  you,  gentlemen,  that  I  shall  do  all 
m  my  power  [my  utmost]  to  merit  your  confidence  [that  I  shall 
do  my  best  to  gain  your  confidence  (to  satisfy  you  in  every 
respect)].  '^ 


IV.    QUESTIONS   FOR 


CONVERSATIONAL    EXERCISES 


(Private   and    Business    Letters). 
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L    PRIVATE  LETTERS. 

QUESTIONS. 

1.  Wozu  laden  Herr  und  Frau  Honore  Herm  Jones  ein  ? 
Auf  welchen  Tag  ?     Wann  findet  das  Essen  statt  ? 

2.  Schlagt  Herr  Jones  die  ihm  von  Herrn  und  Frau 
Honore  gemachte  Einladung  ab  ?  Verspricht  Herr  Jones, 
piinktlich  zu  erscheinen  ? 

3.  Tut  es  Herrn  Jones  leid,  die  Einladung  niclit  anneh- 
men  zu  konnen  ?  Aus  welchem  Grunde  [Warum]  lehnt  er 
die  Einladung  ab  ? 

4.  Was  fur  ein  [Welches]  Stiick  wird  heute  Abend  im 
Theater  aufgefiihrt  ?  Wollen  Sie  der  Auffiihrung  beiwohnen  ? 
Auf  welche  Weise  kann  ich  Ihnen  Vergniigen  machen  ? 

5.  Konnen  Sie  meine  Einladung  annehmen  ?  Warum 
miissen  Sie  die  Einladung  ablehnen  ?  Womit  miissen  Sie 
sich  trosten  ?    Was  wiinschen  Sie  mir  bei  dieser  Gelegenheit  ? 

6.  Wofiir  danken  Sie  mir  anlasslich  des  Jahreswechsels  ? 
Wann  habe  ich  Sie  unterstiitzt  ?  Was  fur  Wiinsche  bringen 
Sie  bei  dieser  Gelegenheit  zum  Ausdruck  ?  Welche  Hoffnung 
hegen  Sie  ? 

7.  Was  haben  Sie  erfahren  ?  Um  welche  Stellung 
handelt  es  sich?  Glauben  Sie,  dass  ich  mit  Recht  diese 
Stellung  beanspruch'en  konnte  ?  Warum  ?  Glauben  Sie, 
dass  ich  jetzt  das  Endziel  meiner  Laufbahn  erreicht  habe  ? 
Welche  Stelle  werde  ich  Hirer  Ansicht  nach  spater  erhalten  ? 

8.  Was  hat  man  Ihnen  mitgeteilt  ?  1st  diese  Nachricht 
bestatigt  ?     Begliickwiinschen  Sie  mich  aus  diesem  Anlasse  ? 


!        m 
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WammsindlhreGluckwunscheauf  rich  tig  (gemeint)  ?  Wamra 
habe  ich  diese  Auszeichnung  erhalten  ?  Beabsichtigen  Sie, 
mir  pereonlich  zu  gratulieren  ? 

9.  Bio  ich  noch  krank  ?  War  die  Krankheit  gefahrlich  ? 
Waren  Sie  sehr  besorgt  ?  Haben  Sie  sich  nach  mir  taglich 
erkuodigt  ?  Haben  Sie  die  Nachrichten  zuweilen  betrubt  ? 
Warni  gaben  Iheen  die  Nachrichten  wieder  einige  Hoffnung  ? 
Bin  ich  jetzt  wieder  vollig  hergestellt  ?  Was  fiir  einen  Rat 
geben  Sie  mir  ?  Warum  soil  ich  meine  Kriifte  nicht  miss- 
brauchen?  Ist  ein  Riickfall  gefahrlicli?  Welchen  Arzten 
soil  ich  niicli  anvertrauen  ?  Warden  Zeit  und  Natur  mir  die 
Gesiindheit  wiedergeben  ^  Hotfeu  Sie,  micli  bald  wieder- 
ZMflehen  ? 

10.  Wamm  musste  inich  der  Tod  iiieiner  Frau  so  sehr 
betruben  ?  Warum  ist  die  (in)  meinem  Herzen  geschlagene 
Wunde  umso  grausamer  ?  Was  fur  einen  Rat  geben  Sie  mir  ? 
Kann  ich  mich  Ihrer  Teilnahme  versichert  halten  ? 

11.  Was  haben  Sie  betreffs  des  Herrn  N.  erfaliren  ? 
Worum  bitten  Sie  mich  ?  Was  ermutigt  Sie,  eine  derartige 
Bitte  an  mich  zu  richten  ?  Benotigen  Sie  den  Beistand 
dieses  Herrn  ?  Glauben  Sie,  dass  er  sich  fur  meine  Sache 
interessiert  ?  Waram  wird  er  mich  freundlich  aufnehmen  ? 
Erwarten  Sie  von  mir  diese  Gefallicrkeit  ? 

12.  Was  erbitten  Sie  sich  von  mir  ?  Kann  man  einen 
Bolchen  Dienst  von  jedermann  verlangen  ?  In  welcher  Lage 
befinden  Sie  sich  ?  Weswegen  sind  Sie  in  Geldverlegenheit  ? 
Was  benotigen  Sie  ?  Wann  beabsichtigen  Sie,  mir  das  Geld 
zuriickzuzahlen  ?  Was  fur  eine  Frage  richten  Sie  an  mich  ? 
Rechnen  Sie  auf  meine  Unterstiitzung  ? 

1 3.  Was  wiinschen  Sie  !  Warum  wollen  Sie  mich  treff en  ? 
Was  soil  ich  Ihnen  mitteilen  ?  Unter  welchen  Urastanden 
wollen  Sie  von  Ihrem  Besuch  abstehen  ? 


14.  Was  beabsichtigen  Sie  zu  tun  ?  Werden  Sie  lange 
in  Paris  bleiben  ?  Haben  Sie  in  Paris  viele  Freunde  %  Was 
fur  einen  Dienst  soil  ich  Ihnen  erweisen  ?  Glauben  Sie,  dass 
ich  Ihnen  darin  behilflich  sein  konnte  ?  Warum?  Wo 
mochten  Sie  geme  wohnen  ?  Werden  Sie  sich  fur  meinen 
Dienst  erkenntlich  zeigen  ? 

16.  Wer  iiberreicht  den  Brief  ?  Wo  wohnt  Herr  X  ? 
Schatzen  Sie  Herrn  X  ?  Was  braucht  Herr  X  ?  In  welcher 
Angelegenheit  bedarf  er  des  Beistandes  ?  Glauben  Sie,  dass 
ich  ihm  behilflicli  sein  konnte?  Sind  Sie  mir  fiir  meine 
Dienste  erkenntlich  ? 

16.  Was  haben  Sie  vergessen  ?  Wo  haben  Sie  den 
Regenschirm  vergessen  ?  Wann  ?  Ist  der  Schirm  mit  Ihrem 
Namen  versehen  ?  Wo  haben  Sie  den  Schirm  gekauf t  ? 
Wer  hat  Ihnen  denselben  geschenkt  ?  Ware  es  Ihnen  ange- 
nehm,  denselben  wieder  zu  erhalten  ?  Was  soil  ich  tun,  urn 
den  Schirm  wiederzuerlangen  ?  Wohin  soil  ich  ihn  senden  ? 
Weswegen  bitten  Sie  mich  urn  Entschuldigung  ? 

17.  Was  schicken  Sie  mir  zuriick  ?  Entsprach  das  Buch 
Ihren  Erwartungen  ?  Machen  Sie  von  meinem  Anerbieten 
betreffs  meiner  Bibliothek  Gebrauch  ?  Wofiir  waren  Sie  mir 
verbunden  ?     Was  fur  Bucher  soil  ich  ihm  aushandigen  ? 

18.  Wann  haben  Sie  mir  zuletzt  geschrieben  ?  Haben  Sie 
sich  darin  von  mir  etwas  erbeten  ?  Ist  Ihnen  an  dem  Empf ang 
dieser  Auskiinfte  besonders  gelegen  ?  Haben  Sie  mir  schon 
friiher  geschrieben  ?  Habe  ich  auf  Ihre  Briefe  keine  Antwort 
gegeben?  Konnen  Sie  sich  mein  Stillschweigen  erklaren  ? 
Worum  bitten  Sie  mich  daher  ?  Worum  bitten  Sie  urn 
Entschuldigung  ? 

19.  Wie  erklaren  Sie  sich  mein  StiUschweigen  ?  Was  fur 
Fragen  richten  Sie  an  mich  ?  Seit  wann  erwarten  Sie  von 
mir  Nachrichten  ?     Glauben  Sie,   dass  meine   Freundschaft 
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erkaltet   sei  ?     Auf  welche   Ui^ache   fuhren   Sie   das   StiJl 

soil  uns  tur  das  Stillschweigen  entschadigen  ? 

20.  Konnen  Sie  zur  Abendunterhaltung  kommen  ? 
Warum  konnen  Sie  nicht  kommen  ?  Haben  Sie  LsrFreunde 
letzthin  gesehen  2  Knnm^n  Qi«  a-  t.  ^J«  u»ese  j^ reunde 
lassen  «  Riff  o-  ^"'""^'^  ^'^^  ^^^^^  Freunde  nicht  warten 
iassen  ?  Bitten  Sie  mich  wegen  des  NichtersrfiPin.r^o 
Entschuldigung  2  ■  ^^'^^^^^^^^s^^ieinens   urn 
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IL     BUSINESS   LETTERS. 

QUESTIONS. 

1.  Tut  es  Ihnen  leid,  dass  Sie  keinen  Auftrag  von  mir 
erhalten  haben  ?  Was  tun  Sie  daher  ?  Auf  welche  Weise 
bringen  Sie  sich  in  Erinnerung  ? 

2.  Was  haben  Sie  schon  seit  einiger  Zeit  zu  Ihrem  Leid- 
wesen  wahrgenommen  ? 

3.  1st  es  schon  lange  her,  dass  Sie  keine  Nachrichten 
empfangen  haben  ?  Was  tun  Sie  nun,  urn  sich  mir  ins 
Gediichtnis  zuriickzurufen  % 

4.  Was  hat  Ihnen  Herr  Dubois  mitgeteilt  ?  Wo  kaufen 
Sie  grosse  Posten  Wolle  ?  Was  tun  Sie  nun,  urn  darauf 
eineii  Auftrag  zu  erhalten  ?  Glauben  Sie,  dass  Sie  mich  mit 
Ihrer  Bedienung  zufrieden  stellen  kdnnten  ? 

5.  Was  fiir  einen  besonderen  Wunsch  haben  Sie  ?  Was 
tun  Sie  nun,  um  mit  mir  anzuknupfen  ? 

6.  Auf  wessen  Veranlassung  bieten  Sie  mir  Ihre 
Dienste  an  ?  Wer  ist  Herr  Durand  ?  Was  tun  Sie  mit 
Ihrem  Katalog  ? 

7.  Was  senden  Sie  mir  zu  ?  Wie  senden  Sie  dieses 
Muster?  Wiinschen  Sie,  dass  ich  mich  fur  dieses  Muster 
besonders  interessiere  ?  Worum  bitten  Sie  mich  ?  Glauben 
Sie,  dass  der  Versuch  befriedigend  ausfallen  wird  ?  Zweifeln 
Sie,  ob  Sie  eine  Order  erhalten  ? 

8.  Sind  die  Preise  der  Seide  gefallen  ?  Ist  dies  ein 
giinstiger  Augenblick,  um  den  Bedarf  in  Seide  zu  decken  ? 

9.  Glauben  Sie,  dass  die  Preise  dieser  Artikel  bald 
eine  Erhohung  erf ahren  werden  (or  bald  auf schlagen  werden)  \ 
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10.  Haben  Sie  noch  etwas  von  dieaer  Seide  vorratig  ? 
Wurden  Sie  dafur  einen  billigeii  Preis  berechnen  ? 

11.  Welche  Dessins  empfehlen  Sie  mir  ganz  besonders  ? 
Smd  sie  in  der  Mode  ?  Herrscht  danach  eine  grosse  Nach- 
irage  ? 

12.  Berechnen  Sie  fiir  die  Ware  einen  billigen  Preis  « 
Warum  wollen  Sie  zu  einem  so  niedrigen  Preis  verkaufen  ? 
Moehten  Sie  gerne  einen  Auftrag  erhalten  ? 

13.  Hoffen  Sie,  dass  die  Billigkeit  dieses  Preises  zu  einem 
Geschafte  fiiliren  wird  i  Werden  Sie  den  Auftrag  sorgfaltig 
ausfiihren  ? 

14.  Zu  welclieni  Preise  wollen  Sie  die  fragliclie  Ware 
ablassen  ?     Warum  ohne  jed(wed)en  Nutzen  fiir  Sie  'i 

15.  Wie  teuer  stellt  sich  der  fragliclie  Posten  Ware  ? 
Ist  diese  Kotierung  niedrig  ? 

16.  Wann  berechnen  Sie  die  Preise  noch  billiger  ? 

17.  Wollen  Sie  mir  bei  Abnahme  eines  grosseren  Quantums 
einen  Vorzugspreis  einraumen  ?  Welchen  Rabatt  wurden  Sie 
mir  bewiUigen  ?  Wurden  Sie  den  Prei^  erhohen,  wenn  icli 
weniger  als  100  Kg.  abnahme  ? 

18.  Kann  ich  annehmen,  dass  ein  Konkurrent  billiger 
als  Sie  liefern  konnte  ? 

19.  Konnen  Sie  mir  Muster  unterbreiten  ?  Zu  welchem 
Zwecke  wollen  Sie  mir  Muster  senden  ? 

20.  W^as  lassen  Sie  mir  mit  gleicher  Post  zugehen « 
Was  enthalt  dieses  Paket  ?  Geben  Sie  davon  Preisnotie- 
rungen  ? 

21.  Was  beabsichtigen  Sie  mir  zuzusenden  ?  In  welchem 
Falle  ?  Zu  welchem  Zwecke  wollen  Sie  mir  ein  Sortiment 
Ihrer  Artikel  zustellen  ? 
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22.  Was  senden  Sie  mir  mit  Ihrem  Brief  ?  Machen  Sie 
dabei  einige  besondere  Bemerkungen  ? 

23  Was  beabsichtigen  Sie,  mir  morgen  zugehen  zu 
lassen  ?  Was  fur  einen  Wunsch  hegen  Sie  beziiglich  dieser 
Mustersendung  ? 

24  Auf  welche  Dessins  lenken  Sie  meine  Aufmerksamkeit 
besonders  bin  ?  Stellen  sich  diese  Dessins  im  Preise  billiger 
als  andere  Fabrikate  I  Haben  diese  Dessins  noch  andere 
Vorzuge  ? 

25  Sind  Hire  Maschinen  gut  ?  In  wclcher  Fabrik  werden 
sie  hergestellt?  Geniessen  sie  iibeiall  einen  guten  Kuf? 
Sind  deren  Preise  im  Vergleich  zur  Konkurrenz  bUlig  Sind 
Ihre  Maschinen  die  besten  auf  dem  Markte  (  Wie  wollen  Sie 
dafiir  einen  Beweis  erbringen  ^  Was  kann  man  m  der 
Fabrik  sehen  ? 

26  Welche  vorteilhafte  Eigenschaft  ist  Ihren  Waren 
eigen?  Besitzen  sie  noch  eine  andere  empfehlenswerte 
Eigenschaft  ? 

27  Durch  welche  guten  Eigenschaf ten  zeiclmen  sich  Ihre 
Artikel  vor  allem  aus  i  Was  fur  Arbeiter  werden  zur  Her- 
stellung  Ihrer  Waren  verwendet  ?  Haben  Ihre  Arbeiter  gutes 
Werkzeug  ? 

28  Sind  alle  Ihre  Maschinen  von  guter  Beschaffeiiheit  ? 
Werden  sie  von  guten  Arbeitern  verfertigt  ?  Ubernehmen 
Sie  dafiir  eine  Garantie  ?     Auf  wielange  ? 

29  Welche  Lieferzeit  beanspruchen  Sie  zur  Ausfuhrung 
von  Auftragen  ?  Konnen  Sie  nur  kleinere  Auf trage  prompt 
erledigen  ? 

30.  Konnen  Sie  rasch  liefern  ?  Haben  Sie  (ein)  hubsches 
Lager,  weil  Sie  so  prompt  liefern  konnen  ? 

31.  Welchen  Skonto  bewiUigen  Sie  fur  Kasse(zahlung)  ? 
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32.  Wi©  hat  die  Reguliemng  der  Fakturen  zu  erfolgen  ? 
Von  welchem  Tage  an  ist  das  Ausstellungsdatum  der  Tratte 
zu  rechoen  ? 

33.  Welches  sind  Ihre  Zahlungsbedingungen  ? 

34.  Wann  werden  Sie  mir  Ladeschein  und  Rechnune 
zustellen  ?  Wie  werden  Sie  sich  fur  den  Betrag  der  Faktura 
erholen  ?  Glauben  Sie,  dass  mir  diese  Regulierungsweise 
zusagen  wird  ? 

35.  Sind  Sie  im  Bandfacli  erfahren  ?  Wozu  befahigt  Sie 
diese  Erfahrung  ? 

36.  Was  senden  Sie  mir  unter  Kreuzband  zu  ?  Was 
fiir  einen  Beweis  sollen  mir  diese  Muster  liefern  ? 

37.  Auf  welclie  Weise  konnte  icli  die  vorteilliafte  Qualitat 
Ihrer  Waren  ersehen  ?  Glauben  Sie  nielit,  dass  ich  anders- 
wo  besser  bedient  werden  konnte  ?  Konnte  ein  anderes 
Haus  vielleicht  rascher  liefern  ? 

38.  Wie  aussem  Sie  Ihren  Wunsch  betreffs  eines  Pro- 
beauftrags  ?  WUrden  Sie  die  Probeorder  sorgfaltig  ausf iihren  ? 
Warum  wurden  Sie  dabei  so  peinUch  zu  Werke  gehen  ? 

39.  Werden  Sie  alles  tun,  um  mich  mit  Ihrer  Ausfuhrung 
m  befriedigen  ? 

40.  Konnen  Sie  mich  versichern,  dass  Sie  bei  der  Aus- 
fiihrung  Ihr  Moglichstes  tun  wiirden  ?  In  welcher  Hinsicht 
wiirden  Sie  ganz  besondere  Sorgfalt  verwenden  ? 

41  and  42.  Konnen  Sie  mir  punktliche  und  sorgfaltige 
Ausf iilirung  der  Waren  in  Aussicht  stellen  ? 

43.  Werden  Sie  mir  grosse  Vorteile  einraumen  ?  Aus 
welch  besonderem  Grunde  wollen  Sie  dies  tun  ? 

44  and  45.  Werden  Sie  bei  der  Ausfiihrung  der  Ware  mit 
Sorgfalt  verfahren  ? 
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46.  Wofur  sprechen  Sie  in  diesem  Briefe  Ihren  Dank 
aus  ?  Werden  Sie  auf  mein  Anerbieten  reflektieren  [zuruck- 
kommen]  ?     Wann  werden  Sie  mir  eine  Order  uberschreiben  ? 

47.  Ist  die  offerierte  Seide  fur  Ihren  Markt  geeignet  ? 
Ist  die  Qualitat  der  Ware  gut  ? 

48.  Darf  ich  auf  Empfang  eines  Auftrags  von  Ihnen 
rechnen  ?     Warum  konnen  Sie  mir  nichts  bestellen  ? 

49.  Konnen  Sie  meine  Offerte  beriicksichtigen  ? 
Erscheinen    Ihnen    meine    Bedingungen    nicht    vorteilhaft  ? 

50  Konveniert  Ihnen  meine  Mustersendung  ?  Warum 
konnten  Sie  darunter  nichts  Passendes  finden  ?  Wollen 
Sie  die  gesandten  Muster  dennoch  behalten  ? 

51.  Was  haben  Sie  an  den  Ihnen  zugesandten  Mustern 
bezuglich  der  Qualitiit  auszusetzen  ?  Stellen  sich  die  Preise 
der  Konkurrenz  billiger  ? 

52.  Fiihren  Sie  von  dem  angebotenen  Artikel  ein  grosses 
Lager  ?  Warum  haben  Sie  den  Artikel  aufgegeben  ?  Werden 
Sie  auf  meine  Offerte  reflektieren  ? 

53.  Wann  werden  Sie  Ihre  Orders  fur  die  kommendc 
Saison  vergeben?  Sollen  wir  Ihnen  zur  Auswahl  unsere 
Muster  unterbreiten  ? 

54.  Worum  bitten  Sie  mich  in  Ihrem  Brief?  Fiir 
welches  Quantum  wollen  Sie  den  aussersten  Preis  wissen  ? 

55.  Haben  Sie  mein  Schreiben  vom  16.  ds.  Mts.  erhalten  ? 
Was  soil  ich  Ihnen  sofort  zugehen  lassen  ? 

56.  Haben  Sie  etwas  notig  [Brauchen  Sie  etwas]  1 
Wozu  benotigen  Sie  diese  Dessins  ?  Sollen  wir  Ihnen  Muster 
einsenden  ? 

57.  Haben  Sie  meine  Preisliste  durchgesehen  ?  Beab- 
sichtigen  Sie,  mir  eine  Order  zu  erteilen  ? 
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T^      1    .  ,  A'lnen    uiiterbreiteten    Mimfpr   ai'«.^« 

men  ?     Konnon  ^if     '  ■         !  "*"'"  Angebot  willkom- 

men  .     Jvonnen  hie  mir  einen  Auftiag  erteilen  i 

59.     Beabsichtiffen    Sie     di>    Wnr^    -,,.  i,- 

wieviel   Ballen   woLn    TJ  ,  probieren  ?     Mit 

oenotigen  Sie  das  Muster  ? 

61.  Was  wiinsclien  Sie  von  mir  zu  wissen  ^  Zu  welchpn 
BedingungeB  soli  die  Arbeit  aimcxpfnhrf  ^  "  /"  ^^^^^^^n 
q;«  ^„f-  •  1  -v..  -^'"^^i'  ausgetuhrt  werden  ?  Erwarfpn 
feie  dafur  eine  billige  Notierung  ?  J^'waiten 

62.  Was  soil  ich  Ilmen  zusenden  ?  Wunschen  Sio 
von    alien    Sorten    Muster  ?      7,,   w«im  /^"nsclien    Sie 

brauchen  Sie  die  Muster  ?     '  ""   ^"^^^^   ^  ^^^"^ 

63.  Wofur   danken    Sie    mir    in    R^o^f       i. 

Briefer  r     Was  soil  ich  Ihnen  le„def  T  '""^    ■"«»- 

unterbreiten  ?  ^""  '"''  ^''"''"  ""^'"'^  Miister 

Wa.ejh„e„  d,e  .sofort.ge  Zusendung  frag.ieher  Mustl  an- 

66.     Was  wollen  Sie  von  mir  betrpff^  rl^r  t  ;«i? 
Sou  ich  Ihnen  das  sofort  sagen  ?  """"^  ""'^"  " 

Wert  ?    ^^'"  ^^''  ""'  '■"^'"'^'^  ''■"P^^"^  'J-  Ware  besonderen 

Ware  anS.  ^  ''"""  ^''^'^'"'"^  ^^^'^  ^~  «*^  ^"^  '''e 
69.     Erwarten  Sie  fur  diese  Ware  einen  billigen  Preis  ? 
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70.  Spielt  Billigkeit  beini  Verkauf  fraglicher  Ware  eine 
Rolle  ? 

71.  Welche  Angaben  sind  Ihnen  erwiinscht  ?  Wozu 
benotigen  Sie  die  Aufgabe  meiner  Preise  ?  Konnen  Sie 
grosse  Posten  kaufen  ? 

72.  Welche  Preise  kommen  fur  Sie  vor  allem  in  Betracht  ? 
Lassen  Sie  sich  auch  von  Konkurrenten  Notierungen  unter- 
breiten ? 


3.     Interessieren  Sie  sich  fur  diese  Artikel  ? 


74.  Was  mochten  Sie  betreffs  des  Preises  gerne  wissen  ? 
Beabsichtigen  Sie,  von  diesem  Artikel  ein  grosseres  Quantum 
abzunehmen  ? 

75.  Konnen  Sie  fiir  diese  Qualitat  nicht  mehr  zahlen  ? 
Warum  konnen  Sie  mir  dafur  nicht  mehr  bieten  1 

76.  Welchen  Preis  mochten  Sie  gerne  wissen  ? 

77.  Was  halten  Sie  beziiglich  der  Preise  fiir  notig  ? 
Muss  ich  sie  auf  jeden  Fall  reduzieren  ? 

78.  1st  dies  der  allerausserste  Preis,  den  Sie  anlegen 
konnen  ?     Darf  ich  selben  iiberschreiten  ? 

79.  Werden  Sie  mich  bei  Ihren  Einkaufen  beriick- 
sichtigen  ? 

80.  Soil  ich  Ilmen  von  diesem  Artikel  Muster  zugehen 
lassen  ? 

81.  Womit  konnte  ich  Ihnen  gefallig  sein  ?  Wann 
wunschen  Sie  die  Muster  zu  erhalten  ?  Ware  Ihnen  das 
angenehm?  Haben  Sie  mir  Instruktionen  beziiglich  der 
Auswahl  zu  geben  ? 

82.  Was  gedenken  Sie  zu  tun?  In  welchem  Falle 
werden  Sie  mir  eine  Probeorder  geben  ? 
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Aasse  ?     Wie  ist  die  Sichttratte  auszustellen  ? 

well  Ir.  ""'^^    '^^    '^^    ^^^-°^    -^^^^--  ^     Auf 

abgeben  ?     Wie  konnen  wir  uns  dafur  erholen  ? 

wir   fur   den    Saldo   auf   Sie    trassieren  ?     Wie  werden   SiP 
begleichen  ?     Wofiir  werden  Sie  einen  Check  seLrnf 

8a  Von  welchen  Qualitaten  werden  Sie  mir  Muster 
Eugehen  lassen  ?  Wann  werden  Sie  diese  Muster  senden  ^ 
Erwarten  Sie  darauf  Auftrage  ? 

tinn^'  7"^  '"f  x""  ^'"  '^''  '"  •     ^^"  «^"^^"  Si-  die  Kollek- 

"Lt^t^^^^^^^^^      ^^^^^""'^^  ^"  -^-^^-  '     Was  fiigen 

91      Haben    Sie    diese    Seide    vorratig  ?     Konnten    Sie 
dieses  Lager  zur  Ausfuhrung  meiner  Order  verwenden  ? 

ablassen  ?     Weshalb  zu  einem  so  niedrigen  Preis  ? 

93.     Konnen  Sie  mir  die  Warp  nnnli   -,„   a^     *  -i 
Preispn    liaf^^  ?       iir  .    V  ^"   ^^^^   fruheren 

SilhtV  ""      ^^"'^    ^^"    ^^^"    Notierungen 

94     Sind   Ihre   fruheren   Notierungen    noch    in   Kraft  ^ 

l7hl  %  IT  ^f  ^^'^""^  ^'^^^^  •  ^''  ^^'  d-^  ^^^-d; 

weshalb  Sie  hohere  Preise  verlangen  ? 
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95.  Was  ubersenden  Sie  mir  in  Ihrem  Briefe  ?  Auf 
welches  Quantum  ?     Soil  ich  dabei  sorgfaltig  verfahren  ? 

96.  Welchen  Brief  haben  Sie  erhalten  ?  Was  sonst 
haben  Sie  von  mir  empfangen  ?  Konnen  Sie  mir  zur  Eroffnung 
der  Verbindung  einen  Auftrag  iiberschreiben  ? 

97.  warden  Sie  mir  eventuell  einen  Auftrag  geben  ? 
Was  fur  eine  Bedingung  machen  Sie  dabei  ?  Wann  beab- 
sichtigen  Sie,  den  Rest  der  Ware  abzunehmen  ? 

98  and  99.  Fiir  wessen  Rechnung  ist  die  Ware  zu  kaufen  ? 
Wie  sind  die  Waren  zu  versenden  ? 

100.  Wozu  geben  Sie  mir  Ermachtigung  ?  Fiir  wessen 
Rechnung  ?  Zu  welchen  Preisen  ?  Was  fur  eine  Qualitat 
ist  zu  liefern  ? 

101.  Wie  ist  die  bestellte  Ware  zu  spedieren  ? 

102.  Was  mochten  Sie  betreffs  Hirer  Bestellung  gerne 
wissen  ?  Soil  ich  Ihnen  dariiber  sofort  antworten  ?  Warum 
soil  ich  Ihnen  dariiber  sofort  Nachricht  geben  1 

103.  Was  senden  Sie  mit  Ihrem  Auftrag?  Welche 
Muster?  Welche  Instruktionen  sind  bei  der  Ausfiihrung 
besonders  zu  beachten  ? 

104.  Was  tragen  Sie  mir  beziiglich  der  Ausfiihrung  der 
Ware  besonders  auf  ? 

105.  Kann  ich  auf  weitere  Auftrage  von  Ihnen  rechnen  ? 
Was  fur  Orders  werden  Sie  mir  dann  erteilen  ? 

106.  Woran  ist  Ihnen  beziiglich  Ihrer  Ware  besonders 
gelegen  ?     Bin  ich  dabei  an  einen  festen  Preis  gebunden  ? 
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seinT"     ^'"  """'^^  *^  ^"  l-f^-^den   Waren   beschaffen 

bJ„l.T:n*"«^"  ''^  "'■•  '^'"^'•'''"'^'^  IJ-er  Bestellung 

109.  Worauf  ,nus«  ioh  dabei  besonde.s  aoht  geben  ? 

110.  Wie  i.st  die  Ware  zu  vernaol,.,,  ?     «.      ,.-     , 
smd  dabei  zu  venvenden  '     UM  r    ,   .      ^''■''  ^'"'  listen 
Kistentragen?     ™'"''""  '     ^ '"'''''«  Aufschrift  n.Ussea  die 

ein  Muste7:;i:l;:eite'^'"w"'^^'"  •     ^''""  ^°"  '<">  I'-n 
^Virben  der  Ware'eirSl^er^ireL:"  '"  '""^"  ^^  '*- 

Habfs.e"^: ::ii j;r sf -  ^  ^'^™-  -  "^'"-^ ^ 

JI-*^.     Worn  111  bitten  Sie  miVli  K«f    ^     i      ^ 
Wiiie  i     Harm  imiss  die   W-iro    ,..••*    ^  ^i^reiung  der 

sein>  ^'''^    spatestens  in  Ihreni   Besitz 

114.  Wie  Holleri  wir  den  fertiaen  Teil  dor  w 

Und  den  RcHt  ?  ^^ '  Waren  senden  ? 

115.  Soil  ich   mit  der  Absendnna  rl«,.       ^ 
warten  ?     In    welchem    Falle  Ind    L  T  ''r  f''"  ^"''^'^^ 
vorabzusenden  ?  "^'^    f^aglichen    Dessins 

erholen?  "^^  ^""^^"^  ^"^  •««  fiir  unsere  Sendungen 

117  and  118.     SoUen  wir  Ihnen  von  No    360  n7->        u 
etwas  zusenden  ?     I„  welchem    F.IlT"  ^^'"'  "°°'' 

Wieviele  Stiicke  ?  ""   ''™"""»  ^''-  dies  tun  ? 

119.     Wie  ist  der  Ladeschein  aus7ii»f»li«>„  »     «, 
•ch  eme  Kopie  zugehen  lassen  ?         '*"''"^^"''«  ?     Wem   soil 
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120.  In  wievielen  Exemplaren  ist  die  Faktnra  auszu- 
fertigen  ?     Soil  ich  selbe  legalisieren  lassen  ? 

121.  Soil  ich  die  Versicherung  besorgen  ?  Wie  soil  ich 
mich  fiir  den  Betrag  nieiner  Spesen  erholen  ? 

122.  Wann  soil  ich  Ihnen  die  fraglichen  Artikel  zugehen 
lassen  1 

123.  Wann  sind  die  fraglichen  Artikel  zu  spedieren  ? 
[In  Kisten  oder  in  Paketen  I]  In  welchem  Falle  soil  ich 
diese  Artikel  separat  senden  ? 

124.  Soil  ich  von  dem  Rest  Teilsendungen  machen  ? 
Wie  soil  ich  den  Rest  versenden  l 

125.  Bei  wem  konnen  wir  uns  nach  Ihnen  erkundigen  ? 
VViirum  soUen  wir  uber  Sie  Auskunft  einholen  ? 

126.  Wer  kann  mir  tiber  Sie  Auskunft  geben  ?  Woruber 
kann  uns  Herr  L.  S.  aufklaren  ?  Audi  liber  Hire  Vertrauens- 
windigkeit  'I 


127.  Wer  kann  mir  iiber  Hire  Lage  Aufschluss  geben  ? 
[An  wen  soil  ich  mich  wegen  Auskunft  wenden  ^ 

128.  Auf  wen  berufen  Sie  sich  wegen  Auskunft  ? 

129.  Wie  haben  Sie  mir  den  Betrag  der  Sendung  ange- 
wiesen  ?  [Bei  wem  haben  Sie  mich  akkreditiert  ?]  Wie 
kann  ich  auf  die  Bank  abgeben  ? 

130.  Haben  Sie  von  gewiinschten  Farben  etwas  vorratig  ? 
Konnen  Sie  meinen  Auftrag  nicht  ausfiihren  ? 

131.  Haben  Sie  meinen  Brief  vom  16.  ct.  erhalten  ? 
Konnen  Sie  meinem  Wunsch  nachkommen  ?  Warum  konnen 
Sie  meinen  Auftrag  nicht  ausfuhren  ?  Werden  Sie  den 
Artikel  neu  anfertigen  lassen  ? 
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132.  Ist  mem  Schreiben  vom   14    crt    in   Thr^,.   r    •. 
ft       «!'  .     Jvonnen  feie  meme  Order  ausfuhren  ? 

133.  Haben   Sie   beRfpllf^    Q^.,.*^         i 
schlagen  Sie  mir  deshalb  als  Ersatz  vor  ?  ' 

Ihrer  Maschinen  frfi  St]  isM     '°'"'"'  "'  ''"^  '^^'''^ 
Hicht  vorher  liefem  ?  ^'^  ^'^  ^^''^ 

dec"„%  wiii  t  'if'  '^:  ^r^^^ "--  ^^'^*"- 

entsprthe?r"    '''    ^"^    ^^"^"^    ^    '-«-«    Ziel 

Was  enth.elt  dasselbe  ?    Werden  Sie  den  Auftrag  annehmen  i 
t  Je";    "^^  ""'^"  ""^  ™'^  ^"  ^     I"^°'«e  welcher  Instruk- 

142.     Wofiir  danken  Sip   miV  ?     ri      i 
Auftrag  erteilt  ?     Werfen  sle  b^  H    ^r''^.,*^"   ^"«J«  der 

sorgfaltig  verfabren?     Was  senden  Si^  mir  „i  .  V  !• 
Ihrem  Brief  2  ^"  ^'^  "'^^  gleichzeitig  mit 


143  Ist  mein  Schreiben  vom  16.  crt.  in  Ihrem  Besitz  ? 
Was  enthielt  dasselbe  ?  [Was  senden  Sie  mir  in  diesem 
Briefe  zu  ?]    Nehmen  Sie  diese  Order  zur  Ausfuhrung  an  ? 

144  Was  wiinschen  Sie  bezuglich  dieser  Waren  zu 
wissen?  Wozu  benotigen  Sie  den  Bestimmungsort  der 
Waren  ? 

145.  Miissen  Sie  allenfallsige  weitere  Instruktionen  sofort 

wissen  ? 

146.  Was  woUen  Sie  bezugUch  des  Versandes  der  Ware 
wissen  ? 

147.  Konnen  Sie  die  Ware  punktlich  abliefem  ?  Warum 
muss  die  Sendung  punktlich  abgehen  ? 

148.  Werden  Sie  sich  um  diese  Dessins  bemiihen  ?  Wie 
werden  Sie  uns  selbe  zugehen  lassen  ? 

149.  Woruber  holen  Sie  Erlaubnis  bei  mir  ein  1  WoUen 
Sie  wissen,  ob  ich  die  Ausfuhrung  einer  dunkleren  Farbe 
gutheisse  ? 

150.  Was  fur  eine  Nummer  schlagen  Sie  als  Ersatz  vor  ? 
Warum  senden  Sie  nicht  die  Originalnummem  ?  Zu  welchem 
Preise  berechnen  Sie  No.  318  ? 

151.  Wie  wurden  Sie  mir  diesen  Artikel  anrechnen  ? 
In  welchem  Fall  wurden  Sie  den  Preis  von  34s.  ansetzen  ? 
Wofur  schlagen  Sie  Ersatz  vor  ? 

152.  1st  Ihre  Ware  vorteilhafter  ?  Im  Vergleich  zu 
welcher  Qualitat  ?  [Lasst  sich  Ihre  Qualitat  mit  anderer 
Ware  vorteilhaft  vergleichen  ?] 

153.  Haben  Sie  von  Dessin  368  noch  Lager  ?  Werden 
Sie  dieses  Dessin  spater  liefem  ? 

154.  Halten  Sie  den  berechneten  Preis  nicht  fur  etwas 
zu  hoch  ?  Glauben  Sie  nicht.  dass  er  zu  hoch  ist  ?  Konnen 
Sie  denselben  ermassigen  ? 
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L55.  Haben  Sie  die  bestellte  Grosse  auf  Lager  ?  1st  die 
gewiinschte  Grosse  nicht  kurant  ? 

156.  Was  werden  Sie  mil  den  betreffenden  Waren  tun  ? 
In  welchem  Falle  werden  Sie  dariiber  anderweitig  verfiigen  ? 
Innerhalb  welcher  Zeit  muss  dies  geschehen  ? 

157.  Wann  miissen  fragliche  Waren  spediert  werden  ? 
Warum  sind  sie  so  piinktlich  abzusenden  ?  Glauben  Sie, 
dass  es  Ihnen  moglich  ist,  die  Ware  in  dieser  Zeit  auszufiihren  ? 

158.  Worum  ersuchen  Sie  mieh  in  Ihrem  Brief  ?  Wann 
miissen  Ihnen  die  Referenzen  unterbreitet  werden  ? 

159.  Welche  Bitte  richten  Sie  an  niicli  betreffs  Referenzen? 
Waram  verlangen  Sie  von  mir  Referenzen  ? 

160.  Wann  haben  Sie  einen  Auftrag  erteilt  ?  Worauf  ? 
Sind  die  Waren  eilig  ?  Venirsacht  Ihnen  die  Verzogerung  in 
der  Lieferung  Unannehmlichkeiten  ?  Worum  bitten  Sie 
dalier  i 

161.  Wann  wurden  die  reklamierten  Waren  bestellt  ? 
Was  fiir  eine  Frage  richten  Sie  an  mich  beziiglich  der  Lieferung 
dieser  Waren  ? 

162.  Ist  Ilmen  die  verzogerte  Ausfiihrung  Ihres  Auftrags 
unangenehm  ?  Muss  ich  fiir  allenfallsigen  [eventuellen] 
Schaden  aufkommen  ?  Wann  werden  Sie  mich  verant- 
wortlich  machen  ? 

163.  Wozu  gibt  Ihnen  die  Verzogerung  in  der  Lieferung 

AMkm  ? 

164.  Was  erwarten  Sie  von  mir  hinsichtlich  der  Lieferung 
dieser  Waren  1     Warum  haben  Sie  es  mit  der  Lieferung  so 

eilig  ? 

165.  Was  habe  ich  Ihnen  betreffs  der  Lieferung  gesagt  ? 
Wo  habe  ich  dies  versprochen  ?  Ist  die  Ware  nun  in  Ihrem 
Besitze  ?     Konnen  Sie  die  Ware  noch  brauchen  ? 


166  Worum  bitten  Sie  mich  in  Ihrem  Schreiben  ?  Auf 
welche 'Nummern  lautet  die  Bestellung  ?  Warum  annulheren 
Sie  diese  Nummem  1 

167  Was  bezweckt  Ihr  Brief  1  Wem  haben  Sie  den 
Auftrag  erteilt  ?  Wann  ?  Warum  sehen  Sie  sich  zur  AnnuUa- 
tion  dieser  Waren  veranlasst  ? 

168.  Konnen  Sie  die  Sendung  noch  brauchen  ?  Wann 
wurden  Sie  die  Ware  zur  Verfiigung  stellen  ?  Weshalb  ? 
Konnen  Sie  uber  die  Verzogerung  nicht  hinweggehen  1 

169.  Was  fur  Weisungen  geben  Sie  mir  betreffs  Ihrer 
Order  vom  20.  vor.  Mts.  ?  Wie  lange  ist  mit  der  Spedierung 
.u  warten  ?  Was  veranlasst  Sie,  uns  solche  Weisungen  zu 
geben  ? 

170  Was  ubersenden  Sie  mir  mit  Ihrem  Schreiben  ?  Auf 
wie  hodi  belauft  sich  der  Betrag  ?  Was  soli  ich  m.t  diesem 
Betrag  tun? 

171  Was  lassen  Sie  mir  mit  Ihrem  Brief  zugehen  ?  Auf 
welches  Schreiben  beziehen  Sie  sich  dabei  ?  Fur  welchen 
Betrag  soil  ich  Sie  erkennen  ? 

172  Welche  Dokumente  senden  Sie  mir?  Woruber 
lauten  diese  Dokumente  ?  Wie  sind  die  Kisten  gezeichnet  ? 
Wo  wurden  die  Waren  verladen  ? 

173  Wievielc  Ladescheine  senden  Sie  mir  ?     Fur  wieviele 
Kisten'?     Mit  welchem  Dampfer  haben  Sie  d.e  Ware  ver 
sohifft '     Wohin  ?     Welche   Dokumente    senden    S  e    weiter 
noT«  ■  Auf  welchen  Betrag  belaufen  sich  dieselben  1     Haben 
Sie  uns  diesen  Betrag  in  Bechnung  gestellt  ? 

174.    Wann  werden  Sie  das  Papier  senden  ?     Was  senden 
Sie  mir  in  Ihrem  Briefe  ? 
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175.  Welches  Quantum  haben  Sie  von  den  beorderten 
Jummem  ausgefiihrt  ?  Wie  gross  war  das  Lager  ?  Werfen 
Sie  den  Rest  spiiter  liefem  ?  weraen 

lajr»     W*"""  "^"^r  l'"  ""''  '^"  ^"''^^  Sendung  zugehen 
lassen  ?     Wann  werden  Sie  den  Rest  liefern  ? 

hpitzen  bestimmt  waren,  weil  Sie  Sohachteln  zur  Verpackune 
verwendeten  ?  "cipacKung 

werien  Si™t.K^""''''  .""''    ""'''   riickstandig  ?     Wann 
weraen  Me  uns  selbe  zusenden  ? 

Ki.  T'lJ''^  ^.^ufx  ^^  ^^'^^^^"^"g  leid  ?      Warum  haben 
hie  die  Ware  nicht  fruher  geliefert  ? 

180     Wann  soUen  wir  die  Sendung  durchsehen  ?     Warum 
sofort  bei  Ankunft  der  Ware  ?  ' 

seJ!!en  f  "r  ^t  ^'^«^''  Ausfiihrung  sorgfaltig  zu  Werke 
gegangen  ?     Rechnen  Sie  auf  meine  Zufriedenheit  ? 

X^ir^^  '^^  ^^"  ^"  Nachbestellungen  Veranla'ssun; 

Artikel  befnedigen  ?     Rechnen  Sie  auf  weitere  BesteUungen  ? 

184      Welche  Hoffnung  verknupfen  Sie  mit  der  Ausfuhrung 
dieses  klemen  Probeauftrages  ?  ^""rung 

Gelegenheit  urn  weitere  Auftrage  ? 


186.  Konnen  wir  von  Ihren  Diensten  weiteren  Gebrauch 
machen  ?     Wann  ist  Ihnen  dies  erwUnscht  ? 

187.  Konnen  wir  auf  Ihre  Dienste  weiter  rechnen  ? 
Werden  Sie  dabei  sorgfaltig  verfahren  ? 

188.  Hoffen  Sie  zu  weitere  Auftrage  von  mir  erhalten  ? 
Was  glauben  Sie,  dass  mir  dazu  Veranlassung  geben 
wird  ? 

189.  Welche  Hoffnung  hegen  Sie  ?  Rechnen  Sie  auf 
Erteilung  fernerer  Auftrage  ? 

1 90.  Wo  von  benachrichtigen  Sie  mich  in  Ihrem  Schreiben  ? 
Durch  wen  erhalte  ich  die  W^are  ?  Urn  welche  Waren  handelt 
es  sich  ?  Was  soil  ich  mit  der  Ware  tun  ?  Wann  und  wie 
soil  ich  sie  weiterbefordern  ?  An  welche  Adresse  ?  Wie  soil 
ich  mich  fiir  meine  Spesen  erholen  ? 

191.  Was  senden  Sie  mir  ?  Was  enthalten  die  Kisten  ? 
Wie  smd  die  Kisten  gezeichnet  ?  Wie  schwer  sind  sie  ? 
Von  wem  stammen  die  Waren  her  ?  Auf  wessen  Veranlassung 
lassen  Sie  mir  selbe  zugehen  ?  Wie  haben  Sie  selbe  gesandt  ? 
Was  senden  Sie  gleichzeitig  mit  Ihrem  Brief  ?  Wie  hoch 
belauft  sich  der  Betrag  ?  Soil  ich  Ihnen  den  Betrag  sofort 
senden  ? 

192.  Haben  Sie  die  avisierte  Sendung  weiterbefordert  ? 
(Wann  ?)  Wie  haben  Sie  die  Waren  weitergesandt  ?  Auf 
welches  Schreiben  teilen  Sie  mir  dies  mit  ? 

193.  Wie  und  wohin  haben  Sie  die  Waren  verschifft  ? 
Muss  die  Ware  umgeladen  werden  ?  Wohin  geht  das  Schiff  ? 
Haben  Sie  die  Ware  versichert  ?  Wie  hoch  belaufen  sich 
Ihre  Spesen  ?     Was  schliessen  diese  Spesen  ein  ? 

194—196.  Ist  meine  Sendung  in  Iliren  Besitz  gelangt  I 
Um  welche  Sendung  handelt  es  sich  ? 
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197.  Hat  meine  Auswahl  Ihren  Beifall  gefunden  ?    Haben 
Sie  dazu  etwas  weiter  zu  beraerken  ? 

198.  Hat    Sie    die    Aiisfiihrung    der    Ware    befriedigt  ? 
Halten  Sie  dies  fiir  besonders  erwalmenswert  ? 

199.  Ist  die  Sendung  richtig  ?  Wann  haben  Sie  dies 
konstatiert  ?     Fiir  welehen  Betrag  haben  Sie  mich  erkannt  ? 

200.  Was  senden  Sie  mir  rait  Ihrem  Brief  ?  Weshalb 
senden  Sie  mir  diese  Nachorder  ?  Lassen  Sie  mir  hinsichtlich 
der  Ausfiihmng  freie  Hand  ? 

201.  Sind  Sie  mit  unserer  letzten  Sendung  zufrieden  « 
Wann  habe  ich  die  Sendung  spediert  ? 

202.  Haben  Sie  meine  Sendung  iibernommen  ?  Warum 
verweigem  Sie  die  Annahme  ?  Was  ist  wohl  die  Ursache 
daran  ? 

203.  In  welchem  Zustande  sind  Ihnen  die  Pakete  abgelie- 
fert  worden  ?  Konnen  Sie  die  beschmutzten  Stucke  nicht 
verwenden  ? 

204.  Wozu  ist  die  Ware  verwendbar  ?  [1st  die  Ware  in 
brauchbarem  Zustand  ?]  Warum  taugt  sie  zu  nichts  mehr  ? 
[Worauf  ist  der  Schaden  zuriickzufuhren  ?] 

205.  In  welchem  Zustand  befand  sich  ein  Tell  der  Stucke  ? 
Wie  konnen  Sie  den  Schaden  erklaren  ?  Welch  weiteren 
Grand  mutmassen  Sie  ? 

206.  Was  schlagen  Sie  betreffs  des  beanstandeten  Obstes 

vo,r  ? 

Tir  ^^' .  ?^^"^^^  «i^h  ^'^  Ware  in  schlechtem  Zustande  ? 
Wi«  hoch  belauft  sich  der  Schaden  ?  Wodurch  ist  der  Schaden 
entetanden  ? 


208.  Haben  Sie  das  Fass  in  gutem  Zustand  erhalten  ? 
Wann  haben  Sie  die  Leckage  bemerkt  ? 

209.  Waren  die  Fasser  in  tadellosem  Zustande  ?  Haben 
sie  eine  Leckage  erlitten  ? 

210.  Haben  Sie  die  Tuche  in  Ordnung  befunden  ?  Wann 
haben  Sie  den  Manko  entdeckt  ?  Was  gedenken  Sie  mit  den 
Stiicken  zu  tun  ?  In  wessen  Gegenwart  ?  Wann  woUen 
Sie  die  Stiicke  nachmessen  ? 

211.  Haben  Sie  einen  Unterschied  zwischen  dieser  Sendung 
und  der  friiher  gelieferten  Ware  konstatiert  ?  Wann  haben 
Sie  den  Unterschied  herausgef  unden  ? 

212.  Stimmt  gesandte  Ware  mit  deni  Muster  uberein  ? 
[Besteht  zwischen  Ware  und  Muster  ein  Unterschied  ?]  Von 
welcher  Qualitat  ist  gesandte  Ware  ? 

213.  Stehen  die  gesandten  Stoffe  der  fruher  gelieferten 
Ware  in  Qualitat  nach  ?     Ist  die  Qualitat  verkauflich  ? 

214.  Ist  die  gesandte  Ware  befriedigend  ? 

215.  Lasst  sich  diese  Qualitat  mit  friiheren  Sendungen 
gut  vergleichen  ? 

216.  Sind  Sie  mit  dem  Appret  der  Tuche  zufrieden  ? 
[Ist  der  xVppret  fehlerlos  ?] 

217.  Was  haben  Ihre  Kunden  an  der  Ware  auszusetzen  ? 
SoUen  wir  Ihnen  dafiir  eine  andere  QuaUtat  liefern  ? 

218.  Was  ist  in  meiner  Faktura  berechnet  ?  Haben  Sie 
darauf  keine  Order  erteilt  ?  Konnen  Sie  dieses  Dessin 
unterbringen  [los  werden]  ?     Weshalb  nicht  ? 
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219.     Von  wem  haben  Sie  neulioh  eine  Sendung  erhalten  « 

Sr^-  «'''"'/"    ^°'*""-     Chargieren    [Belasten]    sie 

mcht  diesen  Preis  fur  geringere  Ware  ?  Glauben  Sie  das 
^r  em  Fehler  vorliegt  ?  Worum  bitten  Sie  mich  daher  ? 
rWie  glauben  S.e  dieses  Vorkommnis  erklaren  zu  konnen  « 
Worum  konnte  es  sich  handeln  ?] 

220.  Kann  ich  Ihre  R«klamation  als  begrundet  anneh- 
men  i    Auf  welche  Weise  soil  ich  diese  Sache  ordnen  ? 

221.  Halten  Sie  sich  zu  einer  Entschadigung  berechtist  « 
Was  beanspruchen  Sie  daher  ? 

22a.     Besteht   zwischen   Preis    und  Wert  der  Ware   ein 

tTonlrh"  ^tf  *"«!     «'''"''-  Si",  da^s  ich  Ihre  Reklama- 
tion  als  begrundet  erachte  ? 

223.  Werden  Sie  die  Ware  ubernehmen  ?     Unter  welcher 
Bedmgung  wiirden  Sie  selbe  allenfalls  abnehmen  ? 

224.  Was  schlagen  Sie  mir  vor,  urn  die  Reklamation  zu 
erleaigen  ? 

225.  Welchen  Betrag  haben  Sie  meinem  Konto  debitiert  » 
Wotur  versteht  sich  diese  Belastung  ? 

228.     Werden  Sie  die  Ware  nicht  iibemehmen  ? 

227.    Hatten  Sie  schon  friiher  iiber  uns  Klage  gefiihrt « 
Mnssen  wir  fiir  die  Folgen  aufkommen  ? 

H,n^"  TT^^I-  f  *  ^^  «*"'^  '*^*'*  abemehmen  ?  Was 
tun  Sie  mit  fraghchen  3  Stiicken  ?  Konnen  Sie  selbe  viel- 
feicht  verwenden,  wenn  wir  Ihnen  darauf  etwas  nachlassen  ? 
Warum  nicht  ? 

14.^\-^'''^  ^'\^^"  """^^  Reklamation  uberrascht  ? 
Haben  Sie  auf  die  Ausfuhrung  meiner  Auftrage  stets  grosse 
Sorgfalt  verwendet  ?  is^"»»e 
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230  Sind  Sie  iiber  meine  gemachten  Vorschlage  iiber- 
rascht?  Glauben  gie  denn,  dass  kein  Grund  zur  Klage 
vorliegt  ? 

231.  Was  iiberrascht  Sie  betreffs  der  Ware  ?  Wird  auch 
wegen  des  Gewichtes  etwas  reklamiert  ? 

232.  Tut  Ihnen  der  vorgefallene  Irrtum  leid  ?  [Was 
bedauern  Sie  betreffs  unserer  letzten  Sendung  ?] 

233.  Woriiber  sind  Sie  hinsichtlich  unserer  Obstsendung 
iiberrascht?  Wamm  setzt  Sie  unsere  Reklamation  in 
Erstaunen  ?     Wozu  hatten  Sie  Vorsichtsmassregehi  getroff en  i 

234  Sind  Sie  erstaunt,  dass  ich  eine  Reklamation  erhebe  ? 
Glauben  Sie,  dass  die  Preise  den  Stoffen  angemessen  sind  ? 
In  jeder  Hinsicht  ? 

235.  Sind  die  Sacke  [Pakete]  kontroUiert  worden  ? 
Wann  ?     Stimmte  das  Gewicht  ? 

236.  1st  Ihnen  in  der  Ausfiihrung  eine  Schuld  beizu- 
messen  ?     Sind  Sie  dessen  sieher  ? 

237.  Haben  Sie  die  Ware  durchgesehen  ?  Haben  Sie 
den  Fehler  herausgefunden  ? 

238.  Wer  war  beim  Abwagen  und  beim  Verpacken  der 
Ware  zugegen  ?  Haben  Sie  dabei  etwas  Unricht  iges  bemerkt  ? 
Wann  haben  Sie  den  Irrtum  entdeckt  ? 

239.  Bin  ich  zu  einer  Reklamation  berechtigt  1  Steht 
mir'nicht  das  Recht  zu,  die  Ware  zu  refiisieren  [zuruckzu- 
weisen]  1 

240.  Kann  ich  auf  Entschadigung  rechnen  ?  Fiir  welchen 
Schaden  1 

241.  Konnen  wir  auf  Schadenersatz  rechnen  ?  In 
welchem  Falle  ? 
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^  242.     Welchen  Nachlass  [Skonto]  wollen  Sie  mir  bewiUigen  ? 
Wofur  (versteht  sich  dieser  Nachlass)  ?     Fur  welchen  Verlust  ? 

243.  Konnen  wir  auf  einen  Nachlass  rechnen  '  Auf 
welchen  Bet  rag  ?  C^lauben  Sie,  class  dieser  Nachlass  eine 
angemessene  Entsehadigiing  ist  ?  Wo  liaben  Sie  Verluste 
erhtten  ?  Wie  hoch  belauft  sicli  jetzt  die  Faktura  I  Was  ist 
mit  diesem  Betrag  zii  tun  ? 

244.  Wie  wollen  Sie  die  Reklamation  ordnen  [regeln]  ^ 
Ich  kann  doch  annehmen,  dass  Sie  an  deni  Seliaden  die  Schuld 
traoren  [haben]  ? 

245.  Was  soil  ich  mit  den  drei  Stiicken  anfangen  «     Um 

welche  Stiicke  handelt  es  sich  ? 

246.  Werden  Sie  das  fragHche  Stiick  zuriicknehmen  ? 
Was  beanspruclien  Sie  ini  Falle  des  Umtausches  i 

247.  Werden  Sie  meine  Reklamation  anerkennen  ?  Wes- 
wegen  mache  ich  eine  F^eklamation  i  Weslialb  weisen  Sie 
meine  Rekhimation  zuriick  i 

248.  Werden  Sie  rneinen  Abzug  aneikemien  I  Zu  welchem 
Entschlusse  selien  Sie  sich  veranlasst  i     In  welchem  Falle  i 

249.  Wer  hat  die  Ware  gepriift  i  Wann  (haben  Sie  das 
getan)  ?  Haben  Sie  dabei  etwas  bemerkt  ?  Tragen  Sie  an 
dem  Feliler  die  Schuld  ?  Werden  Sie  fur  die  Folgen  des 
lehlers  aufkommen  ? 

250.  Was  fiir  einen  Nachlass  verlangen  Sie  ?  Konnen 
Sie  mir  diesen  Naclilass  bewilligen  I  Warum  nicht  ?  Was 
soil  ich  mit  der  fraglichen  Ware  anfangen  [tun]  ? 

251.  Wo  wird  sich  Herr  S.  in  wenigen  Tagen  befinden  ? 
Was  wird  er  dann  tun  ?     Zu  welchem  Zwecke  ? 

252.  Was  beabsichtigen  Sie,  mit  dem  beanstandeten 
Stuck  zu  tun  ?  [Werden  Sie  meine  Reklamation  beruck- 
sichtigen  :'j     In  welchem  Falle  i 
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"htsseni    Mit  welchem  Saldo  ?    Zu  wessen  Gunsten 

o^l     Welche.   Schriftstuck   senden   Sie   mir   zu  ?     Was 
254.    Welches   so  ^  „„^    ,,„ 

ausserdem*     Welchen    baldo    ergiu 
wessen  Gunsten  % 

255.  was  empCange  ^^^J^^^^l^^  oYre^Lt 

r:rrrntris^^i.^ 

256.  Was  soil  ich  mit  dem  Auszug  tun  ?     Warum? 

KiffATi  Sie  mich  ?     Was  ist  nach 

259     Welchen    Zahlungsmodus    sehlagen    S.e    vor  .      n 

welchem  Falle  weiden  Sie  trassieren  ? 

9fi0     Wem   soil   ich   den   Saldo   iiberweisen  ?     1st   He^r 
zoU.     vveui    ov^i  r^«i/ioo    prmachtigt  C     in 

Lapierre   zur   Empfangnahme   d^   Geldes  g 

teLn  Namen  wird  Herr  L.  qu.tt.eren  >. 

261  Wofur  danken  Sie  mir  bei  dieser  Gelegenhe.t  . 

262  and  263.    Wozu  wunschen  Sie  mir  bei  dieser  Gelegen- 

belt  Gliick  %  ,:  2     Was 

o..  A  oa^  Welchen  Brief  haben  Sie  empfangen  Was 
264  and  265.     Weicnen  i>  Ah^zus  abgeschlossen  « 

i-i  •  u  ^^r  T^ripf  «     Per  wann  war  der  Auszug  d^^^^^ 

wSn  Safdolrgab  derselbe  1     Zu  wessen  Gunsten  ? 

266.  Waswe^en  Sie  mit  ^em  A«  t-^^^J^erde^ 
.      Sie  mich  fiir  den  Saldo  erkennen  ?     In  welchem  J< 

267.  Haben  Sie  den  Auszug  durchgesehen  ?     Haben  Sie 

mich  fur  den  Saldo  erkannt  1 

1     TTohpn  Sie  mir  den  balQo 

268.  Stimmt  mein  Auszug  ^     Haben  Me  m 

gutgeschrieben  ? 


ft*  I 
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269.  Haben  Sie  meinen  Auszug  stimmend  befunden  ' 
Warum  st.mmt  derselbe  nicht  ?  Womuf  fuhren  Sie  den 
Fehler  zuriick  ?  '""ren   »ie   den 

fiinden?     Was  soil  ,ch  mit  dem  Auszug  tun  ? 

Weshalb  ?     Haben  Sie  m  Ihren  Buchem  keine  solche  Reel, 
nung  verzeichnet  ?  ^'^"" 

ich  diese  Rimesse  n.cht  verbucht  ?     Welchen  Betrag  schulden 
S.e  m.r  >     Wann  werden  Sie  mir  dafur  Ri„.esse  ^alhenl 

iibeSt  '  ^W™"""!.  ^''''    B'"=hungen    mit    meinen    Angaben 
uberem  !     Wie  sollen  wir  uns  fur  den  Saldo  erholen  ? 

275.  Wofur    danken    Sie    mir  i     ErwirlB™    c,„ 
Wiinsche  ?  ■     ^"^^"^em    S.e    meme 

276.  Welchen  Betrag  lassen  Sie  mir  zuffelipn  ?     w„„     •  ^ 
de.  Wechsel  f^ig  .     wL  sollea  w;;^^ Lrr^ 

P    ^^^;    ^f  f  ^"  ^^*'^^  iibersenden  Sie  mir  ?     In  welchem 
Paper  i     Wofur  ?     Soli  ich  dafur  eine  Quittung  auslteltn 

278  Welchen    Betrag    senden    Sie    mir?     WoUen    Sie 
Check  ^tun  ?     Werden   Sie   erne    weitere    Zahlung    leisten  ? 

279  Welchen  Betrag  lassen  Sie  mir  zugehen  ?  In 
wessen  Auftrag  und  fiir  wessen  Rechnung  ?  SoU  iXthnen 
daruber  quittieren  ?  ^ 


280.  Welchen  Brief  haben  Sie  empfangen  ?  Was  enthielt 
derselbe?  Welche  Rechnung  begleichen  Sie  mit  dieser 
Rimesse  ? 

281.  Haben  Sie  meinen  Brief  vom  16.  crt.  erhalten  ? 
Was  enthielt  dieser  Brief  ?  Bringen  Sie  den  Betrag  memem 
Konto  gut  ? 

282.  Welcher  Betrag  ist  Ihnen  durch  die  Banque  Nationale 
zugegangen  ?     Haben  Sie  mich  dafiir  erkannt  ? 

284.  Bin  ich  Ihnen  noch  etwas  schuldig  ?     Wann  haben 
Sie  dies  herausgefunden  ? 

285.  Ware  Ihnen  die  Zahlung  des  Saldos  willkommen  ? 
Warum  brauchen  Sie  Geld  ? 

286  Was  erhalte  ich  mit  Ihrem  Brief  ?  Wieviel  betragen 
diese  Fakturen  ?  Ware  Ihnen  dafiir  Zahlung  erwunscht  ? 
Warum  haben  Sie  es  mit  der  Zahlung  so  eilig  ? 

287.  Woran  erinnern  Sie  mich  mit  Ihrem  Brief  ?  Haben 
Sie  Geld  notig  ?     Wozu  brauchen  Sie  das  Geld  ? 

288.  Was  erwarten  Sie  von  mir  hinsichtlich  Ihres 
Gesuches  ? 

289.  Wozu  sehen  Sie  sich  veranlasst  ?  Welchem  Grund 
sollen  wir  Ihre  Mahnung  zuschreiben  ? 

290.  Habe  ich  Sie  schon  friiher  gemahnt  ?  War  meine 
Mahnung  erfolgreich  ? 

291  Worum  ersuchen  Sie  mich  wiederholt  ?  Wofiir 
haben  Sie  noch  keine  Zahlung  erhalten  ?  1st  der  Betrag 
f  allig  ? 

292.     Sind   Sie   von   mir   schon   bezahlt   worden  ?     Wie 
hoch  belauft  sich  Ihr  Guthaben  ? 
o 
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293.     Waim  habe  ich  Ihnon  zuletzt  eine  Zahlung  eeleistet  ? 
Darf  es  nnch  uberraschen,  we„„  Sie  jet.t  die  GeduKSn  \ 

Wann  sagte  ich,  dass  Zahlung  erfolgen  wurHp  i  w  i  i  ' 
Posten  scute  diese  Zahlung  begleichenT  Zen  Sie  mich 
.nzwischen  an  mein  Ve^prechen  erinnert  ?  ""'' 

Nii  Sifdas  tit1'"°^  '^'  '^''""^  ''"•«--  ^•"-'^'^'^  '■ 
^  J%.     Haben  Sie  an  meiner  Handlungsweise  etwas  auszu- 

297.     Bin   ich   Ihren    Wunschen   (betreffs   dpr    7.^^       ^ 
nicht  nachgekommen  ?  *  '^^'^    Zaldung) 

fZwSln  ^°"'"  ^''  '"'' "" ''"'  ^^"""g  """h ^-iter  gedulden* 
l^weiteln  Sie  an  merneni  Versprechen  ?]  seawaen. 

wei  Frf '"^  '•''""^"  "•"^'^  «'^  -l'  --W  ?     In 

raiie  der  JVichtzahlung  die  ScJiuld  zu  tragen  ? 
301.     Auf     welche    Weise     hat     <^\^     a- 

Oelder  hereinzubekommenT    Hat  1         k       .  ''^^^''''   ^^^ 
Zeiten  eriebt  ?  '  "'^'^  '^^^"  ^'^"^er  solche 

302.  Haben  Sie  Bargeld  zur  Verfiiffuni,  ?     a 

Gninde  nicht  ?  6  ui  v  eriugung  i     Aus  welchem 

303.  Haben  Sie  Geldverluste  erlitten  ?    Mik.Pn  ,  • 

iiiit  der  ffemaehtPTi  T?i«.««         i-  •    .  '     ^^"^^en  wir  uns 

gemaonten  Kimesse  zufrieden  geben  ? 

304.  Konnen  Sie  mir  die  verlanete  Snmm.  •     ^ 

gebenen  Frist  nicht  zahlen  ?     Wamfl  I'''         ^''^"" 

tun  ?  •     "^^"^^  konnen  Sie  dies  nicht 
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305.  Wie  gehen  die  Geschafte  am  dortigen  Platze  ?  Ist 
viel  Geld  im  Umlauf  ?     Wer  hat  falliert  ? 

306  Machen  Ihre  Detaillisten  gute  Geschafte  'I  VVoriiber 
fiihren'sie  Klage  ?  Hatten  Sie  nicht  vor,  mich  einfach  mit 
der  Zahlung  hinzuhalten  ? 

307.  Hatten  Sie  diese  Summe  erwartet  \  Sind  Sie  uber 
die  Nichtzalilung  aufgebracht  ? 

308  Konnen  Sie  Ihre  Verpflichtungen  piinktlich  erfullen  ? 
Welche  Faktura  konnen  Sie  jetzt  nicht  zahlen  ?  Wann 
glauben  Sie,  diese  Faktura  spatestens  regulieren  zu  konnen  . 
Erbitten  Sie  sich  deshalb  Nachsicht  ? 

309.  Wozu  sehen  Sie  sich  veranlasst  ?  Worin  besteht 
Ihre  Bitte  ? 

310.  Haben  Sie  Bargeld  zur  Verfugung  ?  Warum  sind 
Sie  nicht  bei  Kasse  ?  Versprechen  Sie  sich  von  dem  Unter- 
nehmen  Erfolg  1     Wozu  ermachtige  ich  Sie  ?     Fur  welchen 

Fall? 

311.  Kann  ich  von  Ihnen  in  Kiirze  Zahlung  erwarten  ? 
1st  der  englische  Kurs  im  Steigen  ? 

312.  Werden  Sie  mir  eine  Zahlung  leisten  ?     Wann  wird 

sie  erfolgen  % 

313  and  314.  Kann  ich  auf  Ihre  Punktlichkeit  in  der 
Zahlung  bauen  [rechnen]  1  Wofur  werden  Sie  mir  Zahlung 
leisten  ? 

315  Welchen  Betrag  senden  Sie  mir  inliegend  ?  Vereteht 
sich  Le  Summe  zum  Ausgleich  des  Kontos  ?  Wann  kann 
ich  den  Saldo  erwarten  ? 

316  Konnen  Sie  mir  nicht  mein  ganzes  Guthaben  remit- 
tieren  '  Kann  ich  es  mit  Ihrem  Versprechen  emst  nehmen  ? 
WoUen  Sie  mein  Vertrauen  auch  fernerhin  gemessen  ? 
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317.  1st  mein  Schreiben  vom  15.  ds.  in  Ihrem  Besitz  t 
Wolleii  Sie  mit  der  Zalilurig  warten  ^  Bis  zu  welchem  Datum  ( 
Machen  Sie  dabei  eine  Bedingung  (betreffs  Zinsenvergiitung)  ? 

318.  Wollen  Sie  mir  die  Zahlung  stunden  ?  Welche 
Bedingung  machen  Sie  dabei  beziiglich  meines  Acceptes  per 
3.  Dezember  ? 

319.  Ziehen  Sie  einen  f  reundsehaf tlichen  Ausgleich  gericht- 
lichen  Schritten  vor  ?  Werden  Sie  sich  mit  der  Zahlung 
etwas  gedulden  ?     Was  bedingen  Sie  sich  dabei  ausdriicklich 

aus  ? 

320.  Was  tut  Ihnen  betreffs  dieser  Zahlungseinstellung 
leid  ?  Werden  Sie  unter  diesen  Umstanden  mit  mir  Nachsicht 
haben  ? 

321.  Pflegen  Sie,  Ihre  Geschaftsfreunde  zu  unterstUtzen  ? 
Konnen  Sie  mir  die  gewiinschte  Frist  gewahren  ?  Urn  welche 
Frist  handelt  es  sich  ?     Wofiir  ? 

322.  Darf  ich  auf  Ihr  Entgegenkommen  beziiglich  der 
weitaren  Frist  rechnen  ?  Welche  Schritte  haben  Sie  deshalb 
gegen  mich  untemommen  ?  Wem  haben  Sie  diese  Weisungen 
erteilt  ? 

323.  Ware  Ihnen  das  Ausbleiben  unserer  Zahlung  un- 
angenehm  ?  Werden  Sie  meinem  Wunsch  entsprechen  ? 
Soil  ich  Ihnen  deswegen  nicht  bose  sein  ? 

324.  Wovon  geben  Sie  mir  Avis  ?  Welchen  Betrag,  und 
per  wann  haben  Sie  trassiert  ? 

325.  Was  teilen  Sie  mir  mit  ?  Welchen  Betrag  haben 
Sie  trassiert  ?  Per  wann,  und  zu  welchem  Kurse  ?  Infolge 
welcher  Weisungen  ? 

326.  Welchen  Betrag  geben  Sie  auf  die  Banque  Nationale 
ab?  Per  wann?  Infolge  welcher  Instruktionen  ?  Zu  welchem 
Kurs  ist  die  Tratte  zahlbar  ? 
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327.     Fur  welchen  Betrag  ziehen  Sie  auf  mich  ?    In  wessen 
Auftrag  und  fiir  wessen  Rechnung  ? 

328—331.  Worum  bitten  Sie  mich  betreffs  Ihrer  Tratte  ? 
Was  soil  ich  bei  Vorzeigung  der  Tratte  tun  ? 

332.     Glauben  Sie,  dass  ich  Ihre  Tratte  einlosen  werde  I 

333  Haben  Sie  mein  Schreiben  vom  6.  crt.  erhalten  ? 
Was  telle  ich  Ihnen  darin  mit  ?  Haben  Sie  das  vorgemerkt  ? 
Werden  Sie  die  Tratte  schutzen  ? 

334  Haben  Sie  die  in  meinem  Schreiben  vom  20.  ct. 
avisierte  Tratte  acceptiert  ?  Wieviel,  und  per  wann  wurde 
gezogen  ?     Haben  Sie  mich  debitiert  ? 

335.  Was  teilen  Sie  mir  auf  mein  Schreiben  vom  12. 
crt.  mit  ?  Konnen  Sie  die  avisierte  Tratte  jetzt  nicht  accep- 
tieren  ?     Was  raten  Sie  mir  daher  an  ? 

336  and  337.  Worum  ersuchen  Sie  mich  bezuglich  Ihrer 
Tratte  ?  Wariim  soil  ich  nicht  per  Ende  Juni  auf  Sie  tras- 
sieren  ? 

338.  Haben  Sie  die  fraglichen  Tratten  eingelost  ?  Haben 
Sie  den  Trassanten  [AussteDern]  daruber  geschrieben  ? 

339.  Haben  Sie  mich  zur  Abgabe  der  Tratte  nicht 
ermachtigt?  Darf  es  mich  wundern,  dass  Sie  die  Tratte 
haben  zuriickgehen  lassen  ? 

340.  Wen  hat  Herr  L.  E.  als  Referenz  aufgegeben  ? 
W^as  wiinscht  dieser  Herr  ? 

341.  Wer  hat  Ihnen  eine  grosse  Order  gegeben  ?  Hat  er 
Ihnen  Referenzen  (auf )gegeben  ? 

342.  Kennen  Sie  das  erwahnte  Haus  ?  Worum  bitten 
Sie  mich  ?     Woriiber  wiinschen  Sie  Aufklarung  1 
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343.  In  welcher  Sache  haben  sich  die  Herren  S.  &  B.  an 
Sie  gewandt  ?  Glauben  Sie,  dass  diese  Geschafte  fur  Sie 
vorteilhaft  ausfallen  werden  ? 

344—346.  Worum  ersuchen  Sie  mich  ?  Woruber 
wiinschen  Sie  Auskunft  ? 

347  and  348.  1st  Ihnen  diese  Firma  bekannt  ?  Machen 
Sie  keine  Geschafte  mit  Hausern,  die  Ilinen  unbekannt  sind  ? 
Woriiber  ist  Ihnen  unsere  Ansicht  erwiinscht  ? 

349  and  350.  Kann  ich  mich  auf  Ihre  Diskretion  ver- 
lassen  ?     Woruber  werden  Sie  Verschwiegenheit  bewahren  ? 

351.  Worum  bitten  Sie  iim  Entschuldigung  ? 

352.  Wofur  danken  Sie  mir  im  voraus  ?  Werden  Sie 
meine  Dienste  erwidern  ? 

353.  1st  das  fragHche  Haus  kreditwurdig  ?  Auf  welches 
Schreiben  teilen  Sie  mir  dies  mit  ?  Ist  das  fragliche  Haus 
reich  ? 

354.  Hat  das  fragliche  Haus  viel  zu  tun?  Existiert 
es  schon  lange  ? 

355.  Kennen  Sie  das  Haus  schon  lange  [seit  langer  Zeit]  ? 
Sind  Sie  mit  der  Verbindung  zufrieden  ? 

356.  War  Herr  L.  in  seinem  Unternehmen  erfolgreich  ? 
[Wie  hat  Herr  L.  sein  Geschaft  begonnen  ?]  Fand  er  von 
jemand  Unterstiitzung  ?  Wozu  hat  er  es  gebracht  ?  1st 
Herr  L.  vertrauenswert  ?     Kann  ich  ihm  Kredit  einraumen  ? 

357.  Besteht  die  Fabrik  schon  seit  Langem  ?  Hat  sich 
sein  Haus  eine  hervorragende  Stellung  in  der  Geschaftswelt 
erobert  ?     Besitzt  er  Vermogen  ? 

358.  Besitzen  die  Teilhaber  grosses  Vermogen  ?  Sind 
sie  vertrauenswiirdig  ?  Kann  man  sich  auf  eine  Verbindung 
mit  ihnen  einlassen  i 
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359.  Sind  Sie  mit  der  Verbindung  zufrieden  ?  [Haben 
Sie  nie  Ursache  zu  Klagen  gehabt  ?]  Waren  Sie  stets  zu- 
frieden ? 

360.  Hat  das  betreffende  Haus  eine  grosse  Konkurrenz  ? 
Wirft  es  den  Inhabern  guten  Nutzen  ab  ?  Bezahlen  sie 
piinktlich  ? 

361.  Was  fur  ein  Kaufmann  ist  Herr  B.  ?  Hat  er  sich 
eine  gute  Kundschaft  verschafft  ?  Kann  man  ruhig  mit  ihm 
Geschafte  machen  ? 

362.  Ist  der  Inhaber  fleissig  ?  Glauben  Sie,  dass  er 
Erfolg  haben  wird  ?  Spricht  man  sich  iiber  ihn  gunstig  aus  ? 
Sind  Sie  mit  Ihrer  Verbindung  zufrieden  ? 

363.  Ist  die  erhaltene  Auskunft  unbefriedigend  ? 

364.  Was  sagt  man  iiber  das  fragliche  Haus  ?  Kann 
ich  von  Ihrer  Mitteilung  beliebigen  Gebrauch  machen  ? 

365.  Ist  die  offentliche  Meinung  uber  das  fragliche  Haus 
giinstig  ? 

366.  Spricht  man  sich  iiber  diese  Herren  gunstig  aus  ? 
Wann  verlauten  diese  Klagen  ? 

367.  Ist  die  schlechte  Lage  dieses  Hauses  ein  Geheimnis  ? 
Wielange  ist  das  Haus  schon  schlecht  ? 

368.  Hat  das  fragliche  Haus  Verluste  erlitten  ?  Wo  hat 
es  verloren  ?     Geniesst  es  noch  den  fruheren  Kredit  ? 

369.  Spekuliert  die  fragliche  Firma?  Hat  sie  dazu 
entsprechendes  Vermogen  ?  Wie  kommen  Sie  zu  diesen 
Nachrichten  ? 

370.  Hat  Herr  N.  seine  Accepte  stets  6ingelost  ?  [Ist 
Herr  N.  eingeklagt  worden  ?]    Sind  Sie  dessen  sicher  ? 
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371.  1st  Herr  N.  eine  begehrenswerte  Verbinduns?  ' 
Zah  t  er punktlich  '  Wn^n  1>„K„„  o-  i  »i^""muung  . 
[Warum  ?]              '                                       veranlasst  gesehen  ? 

372.  Was  war  die  Ursache  [der  Grund]  seiner  Zalilunc^s- 
einsteUung?  Welchen  AuspIpiVI,  l.^t  „.  •/  ■  '",.■""""?»'- 
erzielt  «  "««-nen  Ausgleicli  hat  er  mit  semen  Glaubigern 

rJJf'  ^'\^^f:'  vorhanden?  Konnen  Sie  mir  zur 
Uewahrung  eines  holieren  Kredites  raten  ? 

Ihnel^berj' 1m"*w  ".  «''"^'"»««---  ^ieser  Herren  bei 
dauben  sl  H  ^^"'t''\^'«  ^"  Vorsioht  raten  ?  Wann 
glauben  Sie,  dass  Vorsicht  besonders  am  Platze  ist  ? 

375  Erfreut  sich  dieses  Haus  nocli  des  frUheren  Rufes  « 
Zweifelt  man  an  seiner  Kreditfahigkeit  ?  Erzielt  es  guten 
Oewmn  >.     Zu  welchen  Mitteln  greift  es,  urn  sich  zu  erhalten  ? 

rrif  k'  J'^''^'^*  ««  »'*  der  Kreditfahigkeit  dieses  Hauses  ? 
IWauben  Sie,  dass  es  weitere  Verluste  ertragen  kann  >]  Wozu 
raten  Sie  mir  unter  diesen  Umstiinden  ?  J     *vozu 

377.    Konnen  Sie  mir  die  gewUnschte  Auskunft  geben  ? 
Lber  welches  Haus  konnen  Sie  mir  nichts  Bestimmtes  sagen  ? 

Sfolf^-  f T?*  u'^'*L'  "*"*  "'"'''  *«"^'''«  hervorragende 
Stelle  em  i  Glauben  Sie,  dass  das  Haus  wieder  empoLar- 
bcitet  werden  konnte  ?  ^    ^ 

Aluhe  ^  Est  es  fur  ihn  leicht,  gegen  die  Konkurrenz  aufzu- 
Koinmen  i 

J  .  n^^'  Ji'?  ^'^^^  ^'  ""^  "^^^  Verhaltnissen  dieser  Firma  ? 
1st  ihre  Zahlungsweise  piinktlich  I 

maim  ?  ^^''''  ''^'  ^""'^  ^^''^'  Mitteilung  beliebigen  Gebrauch 


382  and  383.  Ubernehmen  Sie  fiir  die  Mitteilung 
Garantie  ? 

384  and  385.  Wen  fuhren  Sie  bei  mir  ein  ?  Wer  ist 
Herr  S.  ?     Was  beabsichtigt  er  ? 

386.  Zu  wesson  Gunsten  eroffnen  Sie  bei  mir  einen 
Kredit  ?  Fur  welchen  Betrag  akkreditieren  Sie  Herrn  S.  ? 
Soil  ich  mich  fur  Herrn  S.  weiter  interessieren  ? 

387.  Wohin  reist  Herr  S.  ?  Was  ist  der  Zweck  der 
Reise  ? 

388.  Was  beabsichtigt  er  mit  seiner  Reise  ?  Will  er 
nur  seine  alten  Kunden  personlich  kennen  lernen  ? 

389.  Was  mochte  der  Vater  des  Empfohlenen  gerne  ? 
Was  sollte  ihm  in  diesem  Hause  geboten  werden  ?  Wozu 
soUte  er  weiter  Gelegenheit  haben  ? 

390  and  391.  Ermachtigen  Sie  mich  zur  Auszahlung  von 
Geldern?  In  welchem  Falle  ?  Wie  soil  er  daruber  quit- 
tieren  ? 

392.  Darf  ich  auf  Sie  trassieren  ?  Wofur  ?  In  welchem 
Falle  kann  ich  auf  Sie  abgeben  ? 

393.  Wo  soil  ich  die  (dem)  Herrn  S.  gemachten  Zahlungen 
notieren  ?  Wie  soU  ich  mich  dafur  erholen  ?  Nur  fiir  den 
Betrag  der  gezahlten  Summen  ? 

394.  Welchen  Betrag  soUen  wir  Ihrem  Freunde  \or- 
schiessen  ?  Fiir  wessen  Rechnung  ?  Gegen  wieviele  Quit- 
tungen?  Was  fiir  Weisungen  geben  Sie  bezuglich  der 
Deckung  ?     Was  enthalt  dieser  Brief  ? 

395.  Ware  es  Ihnen  angenehm,  wenn  ich  Ihrem  Emp- 
fohlenen eine  Stellung  verschaffte  ?  Wo  soil  ich  ihn  plazieren? 
Zu  welchem  Zwecke  ? 


i 


202 


GERMAN    COMMERCIAL    PRACTICE 


396.  Was    erbitten    Sie    mVli    r,..    n 

Wann  soil  ich  ihm  Unterstiitzung  gewahren  ? 

397.  Warum   hat   Ihr  Empfohlener  seinP   <^f.n 
Ihnen  aufgegeben  ?     Warum  will  ..        u  !!        «te"ung   bei 

Was  beabslhtigt  er  JIZT  ilT^  r't^^^  ^^^"'^  ' 
timkonnte?  ^*^^^^"  Sie,  dass  ich  das  leicht 

zeigen  ?     Urn  wen  soU  ich  mich  bemuhen  ?  ^^*^«^«tlich 

soll'ichihmnnf  ^"r  ^"^P^«^^^^^-«  beistehen?     Warum 
soil  icn  ihm  Unterstutzung  gewahren  ?  »'''«'rum 

400.     Werden  Sie  meine  Bemiihungen  anerkennen  ? 

401  and  402.     Was  erbitten  Sie  sich  7,1  P.      .       r, 
Freundes  ?     Was  soil  ich  ferner    ur  iln  t.       ""  ^'^'"^ 
zu  fordem  ?  '^'''  ^"'''  ""^  «*^ine  Reise 

403  and  404.     Wofur  sind  SJa  n.;.  /• 
Darf  ioh   o»f  Tu      /^  !  ^^^  ^""  voraus)  verbunden  ? 

5iu  bieSV        ^^^^"-"-^^  ---^     Wann  (Jle 

405   and   406.     Haben   Sie   meinen    Rri^f 
erhalten  ?     Woven  gebe  ich  Ihnen  da"inAvl  ^1;    '^   "' 
Gunsten  ist  der  Kredit  ?     Haben  Sie  Z  vtjLS  ?"""" 

We^n  sTl"'"!!"  '!'"  ''"^  ''"'  ""^  ^--holen  ?     Wofur  ^ 
vveraen  Me   uns  uber   die    at^mnnh^^r.    v  ui  '"uiurs 

zugehen  la«sen  ?  g^n'achten   Zahlungen   Quittung 

408.  Werden  Sie  sich  um  Herm  S.  bemiihen  ?     Weshalb  ? 

409.  D»rf'channehmen,dass  Sie  sich  meinesPmnfnhi 
annehmen  werden  ?  'nemes  i?-mpfohlenen 

410.  Wofiir  bieten  Sie  mir  Hire  Dienste  »n  ?     At 
Veranlassung  ?     Wo  sind  die  EinkaufH?  Ichen  f  """" 
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411.  Was  bieten  Sie  mir  an  ?  1st  dieser  Geschaftszweig 
sehr  ausgedehnt  ?  Muss  man  bei  der  Ausfiihrung  der  Auf trage 
sorgfaltig  zu  Werke  gehen  ? 

412.  Welche  Anfrage  richten  Sie  an  mich  bezuglich 
meiner  Vertretung  ?  Fiir  welches  Land  wollen  Sie  die 
Agentur  haben  ?  Auf  wessen  Veranlassung  wenden  Sie  sich 
an  mich  ? 

413.  Was  bezwecken  Sie  mit  Ihrem  Brief  ?  Wofiir 
bieten  Sie  mir  Ihre  Dienste  an  ?  Wissen  Sie,  ob  ich  dorten 
einen  Vertreter  habe  ? 

414.  Wurden  Sie  mir  Ihre  Dienste  als  Einkaufer  zur 
Verfiigung  stellen  ?  Ware  es  Ihnen  angenehm,  wenn  ich  Sie 
mit  Einkaufen  beauftragen  wiirde  ? 

415.  Haben  Sie  gute  Verbindungen  ?  Wo  unterhalten 
Sie  Verbindungen  ?  Konnen  Sie  mir  fiir  meine  Artikel  guten 
Erfolg  in  Aussicht  stellen  ? 

416.  Wo  waren  Sie  fruher  tatig  ?  Kamen  Sie  wahrend 
Ihrer  Tatigkeit  mit  Fabrikanten  in  Beruhrung  ?  Mit  welchen 
Fabrikanten  ? 

417.  Besitzen  Sie  von  diesem  Geschaftszweig  Kenntnisse  ? 
Wozu  befahigen  Sie  diese  Kenntnisse  ? 

418.  Kann  ich  auf  die  Wahrung  meiner  Interessen 
rechnen  ? 

419.  Werden  Sie  sich  bemuhen,  unsere  Verbindung 
angenehm  zu  gestalten  ? 

420.  Glauben  Sie,  dass  Ihre  Dienste  fur  mich  vorteilhaft 
sein  wiirden  1 

421  and  422.  Wiirden  Sie  alles  aufbieten,  um  das  Ihnen 
geschenkte  Vertrauen  zu  verdienen  ?     Wodurch  ?     In  welchem 
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Wben  Sie  sioh  u™  diese  stjfe  f  T  w'SS  Sf''"  ^ 

424.  Auf  wessen  Veranlassung  schreiben  S.V  ?  w  •  . 
der  Zweck  Ihres  Schreibens  ?  Wofu  b  ete„  1  t."' 
aenste  an  ?     Wo  ist  die  Stelle  zu  beltzln t              ^  "'" 

425.  Was  haben  Sie  in  Erfaliruna  eebmrl.f  ?  w  •  . 
die  Kassierei^telle  frei  ?  Bezweckenst  «  V'* 
Stelle  zu  bewerben  ?              "^zwecken    Sie,    sich    urn    diese 

sich*?'     ^'"''"  ^''  Branchekenntnisse  ?     Wie  haben  SiP 
sich  diese  Kenntnisse  angeeignet  ?  ^'^ 

Buchfuhrung?  J^ontorarbeiten   und   der 

429.  In  welchen  Sprachen  sind  Sie  bewanderf  ?  n  * 
ich  annehmen,  dass  Sie  zur  A„«.f.;ii  j  "ewandert  ?  Darf 
sind  ?  AusfuUung  des  Postens  befahigt 

[funSrt]rVe''we'N;'^  "IT'^"^'*-  konditioniert 
hahTn  s;i  Ti  T  ^  ^^  '^•''•'''^  Zeit  rWannl?  Wo 
haben  S.e  Ihre  Lehrzeit  bestanden  [durchgemLcht] "    ' 

chef  ^HatT"  SrZ  S't'  b'^'r  ^""^  ^     ^"  -'" 
Besitzen  Sie  Ke„nt~  ofden  Wo      H^f"    "'""«""  ^ 
Buchfuhrung  ?     Was  fOr  ander^  Kontorarbe.ten  und  von  der 
6        vras  lur  andere  Kenntnjsse  besitzen  Sie  ? 

tuhren  ?     Von  welclien  Sprachen  haben  Sie 


Kenntnisse?     Konnen   Sie   stenographieren  ?     Verstehen  Sie 
auch  mit  der  Schreibmaschine  umzugehen  ? 

433.  Welches  ist  Ihre  Nationalitat  und  Ihre  Religion  ? 
Wie  alt  sind  Sie  ?  Was  fur  Beweisstucke  fugen  Sie  Ihrem 
Briefe  bei  ?     Was  kann  ich  aus  diesen  Zeugnissen  ersehen  ? 

434  and  435.  Bei  wem  kann  ich  mich  nach  Ihnen  erkundi- 
gen  ?     Waren  Sie  bei  diesen  Herren  angestellt  ? 

436.  Wen  geben  Sie  als  Referenz  auf  ?  Woruber  kann 
er  mir  Auskunft  geben  ?     Wird  er  dies  auch  gerne  tun  ? 

437.  Konnen  Sie  mir  betreffs  Ihrer  Kenntnisse  Garantien 
bieten  ? 

438.  Haben  Sie  (bei)  Ihren  Chefs  schon  gekiindigt  ? 
Darf  ich  mich  bei  ihnen  erkundigen  ? 

439.  Kann  ich  mich  darauf  verlassen,  dass  Sie  gewissen- 
haft  und  sorgfaltig  arbeiten  werden  ? 

440.  Wiirden  Sie  alles  aufbieten,  um  mein  Vertrauen 
zu  rechtfertigen  [um  mich  zu  befriedigen]  ? 


V.   EXERCISES 


TO    BE   RENDERED  INTO 


FRENCH,    GERMAN    AND    SPANISH 


(Private  and  Business  Letters) 
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I.    PRIVATE    LETTERS. 

/.     Invitations, 

1.  Mr.  and  Mrs.  Laporte  have  the  pleasure  to  inform 
Mr.  Henry  Jones  that  a  friend  of  theirs,  to  whom  they  often 
spoke  of  Mr.  Jones,  would  like  to  make  his  acquaintance. 
He  (this  friend)  dines  with  them  next  Monday  at  6  o'clock, 
and  they  would  be  pleased  if  Mr.  Jones  would  favour  them 
with  the  pleasure  of  his  company. 

2.  Mr.  Jones  is  very  much  obliged  to  Mr.  and  Mrs.  Laporte 
for  their  kind  invitation,  and  he  will  have  great  pleasure  in 
passing  [spending]  the  evening  with  them  on  Monday  next. 

2,    Congratulations. 

3.  Dear  Mr.  S., 

Our  mutual  friend,  Mr.  F.,  told  me  yesterday  that 
you  have  obtained  the  post  of  manager  at  Messrs.  R.  &  Co., 
which  you  had  appHed  for.  I  take  this  opportunity  of 
congratulating  you  most  heartily  upon  your  success,  and  hope 
that  the  new  position  will  be  to  your  entire  satisfaction. 

4.  Dear  Mr.  S., 

I  have  just  learned  with  very  great  pleasure  that 
at  the  Exhibition  of  .  .  .  you  were  awarded  a  gold 
medal  for  the  excellent  qualities  of  your  machines.  It  must 
be  a  great  satisfaction  to  you  to  see  that  your  efforts  are 
appreciated,  and  I  beg  to  congratulate  you  most  sincerely 
upon  such  an  honourable  distinction,  of  which  you  are  truly 
worthy. 

5.  My  dear  Friend, 

Your  illness  has  caused  me  great  anxiety,  and  I  am 
very  pleased  to  hear  that  you  are  now  out  of  danger  and  are 


If 
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getting  better.  Do  take  care  of  yourself  now,  and  do  not 
over-exert  yourself,  to  avoid  a  relapse,  and  you  will  then 
soon  be  able  to  take  up  your  work  again. 

I  hope  to  soon  have  the  opportunity  of  paying  you  a 
personal  visit,  and  in  the  meantime  I  remain,  ^  ^    ^  ^ 

Yours  sincerely, 

J.     Condolence,  

6.     It  is  with  the  greatest  regret  I  have  learned  the  news 
of  the  death  of  your  esteemed  partner,  Mr.  S.,  and  I  cannot 
lelp   expressing   my   heartfelt   sympathy   with   you   in   the 
heavy  loss  that  you  have  sustained. 

Through  his  death  we  have  lost  a  good  friend  who  is  well 
worthy  of  our  regret,  and  you  may  rest  assured  that  his 
memory  will  always  be  kept  dear. 

4.     Inquiries,   Requests,   &c, 

7.    Dear  Sir, 

matter       ^  ^^^^  ^^'^  ^'^^"^^^  ^^  troubling  you  in  the  following 

I  have  applied  for  a  situation  as  a  clerk  at  Messrs.  R  &  Co  's 
and  am  most  anxious  to  obtain  the  post.  As  you  know 
these  gentlemen  personally,  I  should  feel  obliged  if  you 
would  kindly  speak  to  them  in  my  favour;  I  am  sure  that 
the  great  mfluence  you  have  with  them  will  ensure  a  favour- 
able decision. 

Thanking  you  beforehand  for  your  kindness,  I  remain 
dear  Sir,  &c.  ' 

8.     Dear  Friend, 

In  reply  to  your  letter  of  this  morning,  I  am  very 
sorry  to  say  that  I  am  unable  to  render  you  the  service  asked 


for,  as  I  am  myself  at  the  present  moment  short  of  cash,  in 
consequence  of  the  many  payments  I  have  had  to  make 
during  the  last  few  weeks  for  various  bills. 

9.  A  friend  of  mine  intends  spending  a  few  months  at 
Amiens  with  the  object  of  perfecting  himself  in  the  French 
language,  and  he  would  like  to  stay  with  a  good  French 
family.  I  should  be  obliged,  if  you  would  make  some  inquiries 
among  your  friends  and  let  me  know  the  result,  telling  me  at 
the  same  time  how  much  the  charge  would  be  for  board  and 
lodging  per  month. 

Kindly  excuse  the  trouble  I  am  giving  you,  and  believe  me. 

Yours  very  sincerely, 


10.  On  looking  through  my  luggage  I  find  that  I  left 
my  hatbox  behind  at  the  hotel.  I  should  be  obliged,  if  you 
would  kindly  call  upon  the  manager  and  ask  him  to  take 
care  of  it  till  I  return  to  P.  in  about  four  weeks'  time. 

Please  excuse  the  trouble  I  am  giving  you.     Hoping  you 

are  quite  well,  I  remain, 

Yours  sincerely, 

11.  Dear  Mr.  N., 

In^reply  to  your  letter  of  .  .  •  ,  I  should 
like  to  advise  you  to  stay  at  an  hotel  instead  of  at  a  boarding- 
house  ;  you  are  not  obliged  to  take  the  meals  at  fixed  hours, 
and  you  may  dine  whenever  and  wherever  you  like.  The 
Hotel  d'Autriche,  Rue  d'Hauteville,  not  far  from  the  Gare 
de  rEst  [Eastern  Railway  Station],  and  quite  close  to  the  large 
boulevards,  enjoys  a  very  good  reputation  ;  you  can  have 
a  good  bedroom  for  four  francs  a  night,  &c.,  and  I  am  sure 
you  will  be  satisfied.  Kindly  let  me  know  when  you  will  arrive 
at  Paris,  and  I  will  arrange  to  meet  you  at  the  station. 
Hoping  you  are  in  good  health,  believe  me,  &c. 
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12.  I  have  to  tell  you  something  about  a  matter  which 
IS  of  special  interest  to  you.  Will  you  therefore  call  at  my 
house  one  day  during  this  week,  after  7  o'clock  at  night,  or 
let  me  know  where  and  at  what  time  I  am  to  meet  you  ? 

With  kind  regards, 

Yours  sincerely. 


■I 
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II.  BUSINESS  LETTERS 
OFFERS  OF  GOODS. 


/.     Voluntary  Offers. 

(a)  Messrs.  Langstaff  &  Co.,of  Bradford,  have  not  received 
lately  any  orders  from  Messrs.  N.  &  Co.  They  therefore  take 
the  opportunity  of  offering  their  services  by  sendmg  under 
separate  cover  some  patterns  of  cloths,  which  are  quite  new. 
The  prices,  which  are  marked  on  the  tickets,  are  very  low, 
and  Messrs.  L.  &  Co.  hope  to  be  favoured  with  an  order,  the 
execution  of  which  will  have  their  best  attention. 

lb)  Messrs.  Lindley  &  Co.,  of  Leeds,  have  heard  through 
a  friend  of  theirs  that  Mr.  F.  L.  is  a  large  buyer  of  Cheviots, 
and  they  would  be  very  pleased  to  enter  into  connection  [to 
do  business]  with  him.  They  are  sending  him  a  parcel  con- 
taining the  latest  novelties,  as  per  price  list  enclosed.  The 
prices  are  quoted  with  10  %  discount  and  2i  %  extra  for 
cheque  on  London  within  30  days  from  date  of  invoice.  The 
goods  are  exceptionally  cheap,  and  they  would  be  able  to 
deliver  promptly,  as  they  have  some  of  the  goods  in  stock. 

Messrs.  Lindley  &  Co.  would  do  everything  in  their  power 
to  give  satisfaction  by  an  irreproachable  execution  of  orders, 
and  they  therefore  hope  to  be  favoured  with  a  trial  order. 

(c)  Messrs.  Rallinshaw  &  Co.  take  the  Uberty  of  sendmg 
Messrs.  L.  &  Sons  some  patterns  of  Velvet,  to  which  they 
beg  to  call  their  special  attention.  The  price  of  silk  is 
rising  and  as  Messrs.  R.  &  Co.  have  some  stock  left  of  these 
goods'  they  are  in  a  position  to  offer  special  advantages. 
The  prices  are  very  low  indeed,  much  cheaper  than  German 
goods  of  same  quality,  as  they  will  see  by  comparing  patterns, 
and  they  therefore  hope  to  receive  an  order. 
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The  terms  are  as  usual,  viz.,  90  days'  credit  or  3  o/  for 
cheque  oo  London  within  15  days  from  date  of  invoice.  "^ 
Messrs.  R.  &  Co.  await  an  early  reply. 

(d)  Mr.  L.  Prior  regrets  not  having  received  any  orders 
from  Messrs.  F.  &  Co.  for  some  time,  and  he  therefore  takes 
the  liberty  of  recalling  liis  services  to  their  memory.  He  is 
sending  them  under  separate  cover  a  catalogue  showing  the 
latest  designs  of  his  goods,  and  he  will  be  pleased  to  submit 
them  samples  of  any  numbers  they  might  be  mterested  in. 
He  speciaUy  recommends  them  designs  640  to  647,  which  as 
regards  quality  and  finish,  surpass  anything  on  the  market. 

Mr.  Prior  keeps  some  stock  of  these  designs,  and  he  would 
therefore  be  able  to  ship  goods  at  once. 

Messrs.  F.  &  Co.  may  beforehand  rest  assured  that  Mr 
Prior  will  bestow  the  greatest  care  upon  the  execution  of 
their  order,  in  order  to  give  them  satisfaction  in  every  respect. 

2-     Offers  DecHned, 

(a)  Messrs.  N.  &  Co.  beg  to  thank  Messrs.  Langstaff  &  Co. 
for  their  offer  of  services,  but  they  are  unable  to  make  use  of 
it,  as  they  have  a  large  stock  left  of  similar  goods,  which 
they  wish  to  sell  before  making  further  purchases.  Messrs. 
N.  &  Co.  will  come  back  to  their  offer  when  they  require  new 
goods. 

,  (b)  Messrs.  L.  &  Sons  have  received  the  parcel  of  patterns 
of  Velvet  sent  by  Messrs.  Rallinshaw  &  Co.,  for  which  they 
are  very  much  obliged.  They  have  carefully  looked  through 
these  samples,  but  they  could  not  find  anything  suitable 
among  them,  as  they  have  a  sale  for  cheap  goods  only,  which 
they  buy  from  Germany.  Superior  goods,  as  patterns  submitted, 
are  not  current  in  their  market  at  the  present  time,  but  as 
soon  as  there  is  a  demand,  they  intend  coming  back  to  the 
offer. 
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Messrs.  L.  &  Sons  should  like  to  know  what  they  are  to 
do  with  patterns  sent. 

3.     Offers  Requested. 

(a)  Messrs.  M.  &  Co.  wUl  shortly  place  their  orders  for 
the  next  summer  season,  and  they  therefore  mvite  Mr.  L.  G. 
to  send  his  collection  as  soon  as  possible. 

They  intend  giving  a  good  order,  if  the  prices  compare 
favouraWy  with  those  of  competitors  and  they  therefore 
trust  that  Mr.  L.  G.  will  do  his  very  best  m  this  respect. 

(b)  Mr  F.  L.  is  much  obliged  to  Messrs.  Lindley  &  Co  of 
LeeS  for  the  patterns  they  submitted,  which  as  far  as  quality 
of  go;ds  is  concerned,  are  satisfactory,  but  the  designs  are 
I'suitable  for  his  market,  and  he  th-  ^  asks^hem  to 

send  patterns  oi  ^Z^^ZloI^'^e  tt  k^^^  hTlot 
goods  very  promptly,  and  he  woma  ukc  m,  W  T    is  in 

the  delivery  would  take,  if  there  is  no  stock.  Mr  F.  L  is  in 
the  hibit  of  buying  on  cash  terms,  that  is  to  say,  he  wiU  send 
1  cheque  on  Jndon  as  soon  as  the  g-ds  are  in  his  posse^ion^ 
and  he  therefore  hopes  that  Messrs.  Lindley  &  Co.,  m  quoting 
their  prices,  will  take  this  into  consideration. 

(c)  Mr.  R.  H.  ha«  heard  from  a  friend  of  his  that  M^srs 
L  Hardy  &  Co.,  of  Galashiels,  are  large  manufacturers  of  Wool 
Felt  and  he  would  like  to  receive  offers  of  medmm  quahUes. 
m7r  H.  requires  this  felt  for  the  manufacture  of  hats,  &c 
fnd table  to  buy  large  quantities;  he  therefore  hopes  that 
Messrs.  L.  Hardy  &  Co.  will  quote  the  lowest  prices  possible, 
which  is  absolutely  necessary  to  enable  hmi  to  compete. 

Mr  R.  H.  intends  paymg  cash,  viz.,  Messrs  L.  K  &  Co^ 
may  draw  upon  him  at  sight  after  30  days  from  date  of 
invoice. 
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4.    Sending  of  Patterns  and  Quotations. 

(o)    Mr.  L.  G.,  in  answer  to  Messrs  M  *  r„  '„  i  *i      ■ 

details  are  stated. 

Mr.  L.  O.  hopes  to  receive  an  early  reply. 

(6)     Messrs,  Lindlev  &  On     r^^  j     j      , 
F.  L.'s  letter  JorwhichThevh;„;lTt.'  ''^^^  ■"""^'^^^  ^r. 
they  are  sending  hTracoS°olf  ^T'    I"  ^P'-^  thereto 
mentioned  ;    they  ha^e  m^  IT    /  T    '™'  ^  "*"  ^^y'**" 
veiy  low  prices.  fswi^brstnLru^i       T^T  ''"''  """^^'^ 
which  aUo  the  other  partSiT  t    s^tcT  "^''  °" 
«  Mr.  F.  L.  takes  more  than  5  pieces  p"det^;>    H  ^"'"• 
prepared  to  make  a  little  reduction  in  t^e  prT '  t''"  T 
any  goods  which  are  not  in  stork   ft.  ?.  ^°  ™*''^ 

four  weeks  to  deliver  '      ^^  '^°"''*  '«1"'^«  »bout 

Messrs.  Lindley  &  Co.  await  an  earlv        .  . 

assure  Mr.  F.  L.  that  they  wTg  veTh«  ^  ^  7  ^'  r^  "'^^ 
their  very  best  attention  *  '^''""°"  °^  '''^  "--der 

for  tl  Sr'TihiK,:  t-l-f  "•'"««^  -  Mr.  R.  „. 
inq«iiythey;reiingt;;::t'f  ""■,  '"  ^^^'^  *°  "^'^ 
Felt  of  thJr  manufacTuS^rpeT  priri 't''"r.°'^°°' 
price  of  the  raw  material  ha^inrris'ln    H  ''''^-     '^''^ 

-mewhat  higher  than  at  Xf^  t  L  '"LrrT^ " 
thw  cucumstance  mto  consideration  thll  '  ^°^^^^''  '»kmg 
no  other  house  is  ahl.  "««»eration  they  are  convinced  that 
prices,  and  th^  a'  tJl^  supply  the  same  goods  at  their 
P        .  ana  they  are  therefore  not  afraid  of  any  competition 

Messrs.  L.  Haniy  &  Co.  wUl  be  pleased  to  ho  f         \ 
with  an  Older ;   thev  will  do  ih^w  ..!       f  .  ^  favoured 

fo  !,;=  „„»•       \-  ,  ^"""^  utmost  to  serve  Mr  R   w 

po  his  entire  satisfaction  "• 
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ORDERS. 

5.     Orders  Given. 

{a)  Messrs.  M.  &  Co.  have  received  Mr.  L.  G.'s  letter, 
as  well  as  the  patterns  sent  by  post,  which  they  have  looked 
through. 

They  have  now  much  pleasure  in  handing  him  enclosed 
an  order,  which  they  recommend  to  his  special  attention ; 
they  particularly  advise  him  to  see  that  the  goods,  as  regards 
shade  and  quality,  be  executed  exactly  conform  to  the  patterns 
submitted.  If  this  trial  order  comes  up  to  their  expectations, 
they  will  be  pleased  to  place  larger  orders. 

The  goods  ordered  must  be  delivered  withm  two  months, 
viz.,  by  middle  of  May  at  the  very  latest ;  Messrs.  M.  &  Co. 
wish  to  receive  all  the  goods  in  one  sending,  packed  in  strong 
cases. 

They  await  confirmation  of  their  order. 

(b)  Mr.  F.  L.  is  in  possession  of  Messrs.  Lindley  &  Co.'s 
favour,  also  of  the  collection  of  patterns,  which  they  kindly 
submitted,  and  for  which  he  is  obliged. 

In  order  to  open  business  with  Messrs.  Lindley's  firm  he 
is  enclosing  an  order,  details  of  which  are  given  on  order 
sheet.  As  Messrs.  Lindley  &  Co.  will  see,  Mr.  F.  L.  has 
ordered  8  to  12  pieces  of  some  designs,  and  he  hopes  that  they 
will  make  a  reduction  of  3d.  to  6d.  per  yard.  The  goods 
which  are  in  stock  must  be  shipped  at  once,  and  the  remainder 
in  a  separate  sending,  as  soon  as  the  goods  are  made.  Mr.  F.  L. 
begs  to  refer  to  Messrs.  Lomas  &  Co.,  of  Dewsbury,  who  will 
gladly  give  information  as  to  his  standing. 

Mr.  F.  L.  recommends  to  bestow  special  attention  upon 
the  execution  of  his  trial  order,  and  if  he  is  satisfied,  other 
larger  orders  will  follow. 
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(c)  Mr.  R.  H.  is  much  obliged  to  Messrs.  L.  Hardy  &  Co. 
for  their  letter  and  the  sending  of  patterns.  He  compared 
them  with  patterns  of  other  manufacturers,  and  finds  them 
suitable,  but  the  present  moment  is  not  favourable  to  placing 
a  large  order,  and  he  intends  waiting  till  the  prices  fall  a 
httle.  In  the  meantime  he  is  sending  them  an  order  for 
100  pieces,  which  are  to  be  shipped  as  soon  as  possible,  accord- 
ing to  particulars  given  on  enclosed  order  sheet  •  he  would 
be  pleased  if  Messrs.  L.  Hardy  &  Co.  could  reduce  the  prices 
a  httle,  as  he  has  such  keen  competition  to  meet. 

As  to  his  solvability,  Mr.  R.  H.  gives  Messrs.  Clayton  &  Co., 
of  Huddersfield,  as  reference. 

{d)    Mr.  P.  L.  has  pleasure  in  handing  Messrs.  Garfield  &  Co 
an  order  for  various  numbers  of  yarn,  of  which  they  submitted 
samples  some  time  ago.     He  gives  limits  of  prices  and  he 
hopes  that  Messrs.  G.  &  Co.  will  be  able  to  accept  them 
considering  that  the  order  is  such  a  large  one. 

Mr.  F.  L.  expects  a  letter  by  return  of  post,  or  a  wire,  on 
receipt  of  the  present,  in  case  the  order  cannot  be  executed 
at  his  limits. 

tf.    Refusal  or  Modification  of  Orders  Submitted. 

(a)  Messrs.  Garfield  &  Co.  beg  to  inform  Mr.  F  L  in 
reply  to  his  letter,  that  only  a  part  of  his  order  can  be  done 
at  the  prices  limited  by  him  ;  they  give  details  of  this  on  the 
enclosed  order  sheet.  The  other  numbers  cannot  be  obtained 
Mow  the  prices  quoted,  and  if  Mr.  F.  L.  wishes  Messrs. 
Garlield  &  Co.  to  place  the  order,  he  must  wire  them  on  receipt 
of  the  present,  as  the  prices  have  a  tendency  to  rising. 

(h)  Messrs.  Garfield  «fe  Co.,  in  reply  to  Mr.  F  L  's  letter 
are  very  sorry  to  say  that  it  is  quite  impossible  to  accept  the 
order  submitted,  as  the  prices  of  yam  have  considerably 


risen  during  the  last  few  weeks.  They  enclose  a  list  of  the 
present  lowest  quotations,  and  wiU  be  pleased  to  receive 
confirmation  of  these  prices  by  return  of  post. 

(c)  Messrs.  L.  H.  So  Co.  are  much  obliged  for  Messrs. 
N.  &  Sons'  order,  but  regret  not  being  able  to  execute  it,  as 
all  their  machines  are  fully  engaged  making  other  qualities 
of  goods.  Unfortunately  they  have  no  stock  left  of  the 
qualities  which  Messrs.  N.  &  Son  wish  to  receive. 

(d)  Messrs.  H.  L.  &  Co.  have  received  Mr.  M.  R.'s  order, 
which  they  are  able  to  execute,  but  as  they  have  not 
the  pleasure  of  knowing  him,  they  must  ask  him  to  give 
some  good  houses  as  references,  or  to  send  a  cheque  for  the 
approximate  amount  of  the  invoice,  before  putting  goods 
in  work. 

7.    Acceptance  of  Orders   Submitted. 

(a)  Mr.  L.  G.  is  in  possession  of  Messrs.  M.  &  Co.'s  order, 
for  which  he  begs  to  thank  them.  In  reply,  he  has  pleasure 
in  enclosing  copy  of  order,  assuring  them  at  the  same  time 
that  the  execution  will  have  his  very  best  attention.  He  will 
try  to  complete  the  order  by  middle  of  May,  but  as  all  the 
goods  have  to  be  manufactured  specially,  he  is  not  quite 
certain  whether  he  will  succeed  in  obtaining  them  in  time ; 
he  will  write  them  in  about  four  weeks  telling  them  definitely. 

Nos.  394  and  397  have  been  sold  out  in  the  meantime, 
and  he  cannot  make  these  goods  for  the  small  quantities 
ordered  ;  he  therefore  offers  Nos.  294  and  217  as  substitutes, 
which  he  will  let  them  have  at  the  same  price,  though  in 
reality  they  cost  considerably  more. 

(6)  Messrs.  Lindley  &  Co.  are  much  obliged  to  Mr.  F.  L. 
for  the  order  he  sent  by  his  favour  of  .  .  .  inst. ;  they  have 
much  pleasure  in  handing  copy  of  order,  in  which  all  par- 
ticulars are  given. 
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As  he  wiU  see,  they  are  able  to  make  a  little  reduction  in 

design  (No.  393)  is  not  in  stock  in  the  shade  ordered,  and 
cannot  now  be  made  again  ;  Messrs.  Lindley  &  Co  therefore 
beg  to  ad£  whether  the  goods  may  be  executed  in  a  little 
darker  shade,  which  is  in  stock,  as  per  pattern  enclosed. 

Messrs.  Lindley  &  Co.  are  about  to  prepare  a  sending  of 
the  goods  m  stock,  and  hope  to  send  invoice  in  a  few  days 
In  the  meantime  they  beg  to  assure  that  they  will  do  their 
best  to  give  satisfaction  with  the  execution  of  the  order. 

(c)  Messrs.  L.  Hardy  &  Co.  beg  to  thank  Mr.  R.  H  for 
the  order  contained  in  his  letter  of  .  .  .;  they  have  put  the  goods 
at  once  m  work  and  will  do  their  best  to  give  satisfaction 
m  every  respect.  However,  they  regret  not  being  able 
to  reduce  their  prices,  as  the  raw  material  has  considerably 
advanced  m  price,  as  already  stated  ;  they  beg  to  mention 
that  then-  quahties  easily  stand  comparison  with  those  of 
other  firms,  and  they  are  quite  convinced  that  no  other  house 
18  able  to  deliver  cheaper. 

W  Messrs.  Garfield  &  Co.  beg  to  confirm  their  wire  to 
Mr.  if.  L,,  saymg:  Order  accepted. 

They  encountered  some  difficulties  in  placing  this  order 
at  the  hmits  given,  but  as  they  are  desirous  of  opening  business 
relations  with  Mr.  F.  L.,  they  will  be  satisfied  with  a  very 
small  profit  on  this  transaction,  and  they  hope  that  thev  will 
be  favoured  with  other  orders  very  soon. 

S.    Claiming  Delivery  of  Goods  Ordered. 

Mr.  F.  L.  is  very  much  surprised  that  he  has  not  vet 
received  sending  of  the  goods  ordered  nearly  three  months 
ago  though  Messrs.  Lindley  &  Co.  promised  to  deliver  by 
middle  of  May.     He  is  urgently  in  need  of  these  goods    as 
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the  season  is  advancing,  and  he  must  ask  them  to  ship  them 
without  further  delay.     If  the  goods  are  not  in  his  possession 
within  a  fortnight,  he  would  be  compelled  to  make  them 
answerable  for  all  consequences  arising  from  the  delay. 
Mr.  F.  L.  expects  a  reply  by  return  of  post. 

9,  Cancelling  Orders, 

Mr.  F.  L.  regrets  informing  Messrs.  Lindley  &  Co.  that 
he  is  obliged  to  cancel  his  order  which  he  transmitted  them 
some  time  ago,  as  the  season  is  now  too  much  advanced  to 
dispose  of  the  goods  in  question.  If  the  goods  should  be 
on  the  way,  he  would  be  compeUed  to  refuse  them.  He 
informs  Messrs.  Lindley  &  Co.  of  this  for  their  guidance. 

10.  Execution  of  Orders. 

(a)  Mr.  L.  G.  begs  to  refer  to  his  last  letter  of  .  .  . 
and  has  much  pleasure  in  handing  Messrs.  M.  &  Co.  invoice 
for  the  goods  which  they  kindly  ordered,  amountmg  to 
£310  15s.  lOd.,  which  he  asks  them  to  pass  to  his  credit. 

Of  the  Nos.  294  and  217  he  was  only  able  to  send  7  pieces, 
which  were  m  stock ;  if  they  wish  to  receive  the  remainmg 
5  pieces,  he  will  manufacture  them  specially  and  send  them 
in  about  three  weeks. 

Mr.  L.  G.  assures  Messrs.  M.  &  Co.  that  he  has  bestowed 
great  care  upon  the  execution  of  their  order,  and  he  is  con- 
vinced  that  they  will  have  every  reason  to  be  satisfied.  He 
hopes  they  will  continue  to  favour  him  with  further  orders. 

(6)  Referring  to  their  last  letter,  Messrs.  Lindley  &  Co.  have 
the  pleasure  of  sending  Mr.  F.  L.  an  invoice  for  the  shipment 
made  of  the  goods  ready,  amounting  to  £220  3s.  9d.,  for  which 
amount  they  ask  him  to  give  them  credit.  They  also  enclose 
BUI  of  Lading  in  duplicate,  from  which  he  will  see  that  the 
goods  were  consigned  to  Messrs.  L.  E.  &  P.,  of  Liverpool, 
who  will  reforward  them. 
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Messrs.  Lindley  &  Co.  will  make  another  sending  end 
of  next  week,  and  deliver  the  remainder  in  the  course  of 
next  month.  On  account  of  the  strike  they  are  unable  to 
obtain  the  goods  sooner. 

Messrs.  Lindley  &  Co.  are  convinced  that  the  superior 
quality  and  the  exceptionally  low  prices  of  these  goods  will 
lead  to  larger  orders. 


I 


ARRIVAL    OF    SENDINQS. 

13.  Approval  of  Sendings, 

Mr  F.  L.  has  received  the  goods  which  Messrs.  Lindley 
and  Co.  sent  him  on  March  12th.  He  has  examined  them, 
and  is  perfectly  satisfied  with  the  quality ;  he  hopes  soon  to 
be  able  to  send  a  further  order. 

He  has  credited  Messrs.  L.  &  Co.  with  the  amount  of  the 
invoice,  viz.  £220  3s.  9d.,  for  which  he  will  send  a  cheque  at 
the  end  of  the  month. 

14,  Disapproval  of  Sendings. 

(a)  Mr.  F.  L.  begs  to  inform  Messrs.  Lindley  &  Co.  that 
the  goods  of  their  last  sending  have  come  into  his  possession. 
He  is  very  sorry  to  say  that  four  pieces  were  damaged  by 
nails  •  of  Nos.  397,  410,  and  311  there  are  26  yards  defective, 
which  are  quite  useless  to  him,  and  he  therefore  asks  Messrs. 
L.  &  Co.  to  give  him  credit  for  £4  19s.  6d.,  as  per  details 
enclosed.  Mr.  F.  L.  ascribes  the  damage  done  to  the  care- 
lessness of  Messrs.  Lindley's  packers. 

(b)  Messrs.  M.  &  Co.  are  in  possession  of  the  goods 
invoiced  on  25th  ulto.  They  have  looked  through  the  goods, 
and  found  that  of  Nos.  396  and  437  only  69  yards  were  sent, 
and  not  96  yards  which  are  charged  on  the  invoice  ;  they 
presume  that  there  is  a  slip  of  the  pen  on  the  part  of  the 
clerk,  and  they  ask  L.  G.  to  send  a  credit  note  for  the  difference 
in  question,  viz.,  for  27  yards  deficiency. 

The  finish  of  the  cloths  is  not  quite  satisfactory,  as  it  is 
too  bright ;  Messrs.  M.  &  Co.  hope  that  Mr.  L.  G.  will  pay 
attention  to  this  when  executing  further  orders. 
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(c)    Mr.  P    L.  informs  Messrs.  Garfield  &  Co.  that  the 
yams  invoiced  on  January  24th  have  arrived,  and  is  verv 

quality  as  the  samples  submitted  ;   in  fact,  the  yams  sent  are 
of  a  second  rat*  quality,  which  he  cannot  accept  at  the  prices 
mvoiced.     He  thinks  there  must  be  some  misLke ;    perhap 
the  yarns   of  some   other   order   were   taken   for  his    and 

™t„?^^7  !1  ^'"'^''  "*"  P™^«  '"^"'"^d'  »nd  the  real 
value  of  the  goods  is  quite  obvious. 

r^jSu^'/'.  \\^^  *°  acknowledge  receipt  of  Messrs. 
Garfield  &  Co.'s  letter  and  invoice,  as  well  as  of  the  yams 
seot,  which  have  meanwhile  arrived. 

Upon  compamig  these  goods  with  the  patterns  submitted, 

tirarv'a^st ''  ^  .^'  ''^" '' '  ^^^^^  ^^«—  - 

the  quality,  and  he  is  unable  to  accept  the  goods  sent  at  the 
pocea  charged.     Mr.  F.  L.  begs  to  point  out  that  he  received 
Bome   three   weeks   ago  a  sending  from   Messrs.    Garfield's 
eompeUtor,  Mr.  H.  Bowland,  of  exactly  the  same  qua^  as 
ihe  goods  Bupphed  by  Messrs.   Garfield  &  Co.,   the  prices 
bemg  at  least   10  o/^  lower ;    unless  Messrs.  Garfield  &  Co 
agree  to  make  an  allowance  of  10  o/^,  Mr.  F.  L.  would  be 
compelled  to  leave  the  sending  at  their  disposal.     Mr   F   L 
18  quite  prepared  to  submit  the  matter  to  an  expert,  he  being 
quite  sure  that  his  claim  is  perfectly  justified. 

IS.    Replies  io  Disspprovai  of  Sendings. 

(a)    Messrs.  Lindley  &  Co.  are  in  possession  of  Mr.  F  L  's 

.^J:/  ""'V^  T^  ^  ^"^'"  '^^^^  '^^  g^^ds  sent  have 
h2  !?•  ""  */7fg^  condition.  They  camiot  understand 
Mow  this  mcident  happened,  for  their  packers  always  exercise 

L  oTrll'  ""'I  M  T  f '^  ""'^^^^  "P  ''''  ^^^«-  However, 
m  order  to  meet  Mr.  F.  L.  they  are  quite  prepared  to  make 


the  allowance  asked  for,  viz.,  £4  19s.  6d.,  which  reduces 
the  amount  of  the  invoice  to  £215  4s.  3d.,  which  stand  to  his 
debit. 

Messrs.  L.  &  Co.  would  be  obliged,  if  Mr.  F.  L.  would 
kindly  return  the  26  yards  damaged,  which  are  of  no  use  to 
him. 

(6)  In  reply  to  Mr.  F.  L.'s  letter,  Messrs.  Lindley  &  Co. 
are  very  much  surprised  at  his  claim,  as  in  their  opinion 
their  packers  had  taken  every  precaution  to  ensure  the  safe 
arrival  of  the  goods.  They  never  had  a  similar  claim  before, 
and  unless  he  can  prove  that  the  fault  is  on  their  part,  they 
must  refuse  to  take  his  claim  into  consideration.  If  he  is 
able  to  justify  his  claim,  they  are  quite  willing  to  grant  com- 
pensation, but  Messrs.  Lindley  &  Co.  think  that  the  damage 
was  caused  at  the  Custom  House,  when  the  case  was  nailed 
up  again  after  the  goods  had  been  examined  by  the  officials. 

(c)  Mr.  L.  G.  has  received  Messrs.  M.  &  Co.'s  letter,  and 
is  very  sorry  to  see  that  an  error  has  been  committed  in 
making  out  the  invoice,  for  which  he  begs  to  apologise.  He 
therefore  begs  to  enclose  a  credit  note  for  the  difference. 

Mr.  L.  G.  regrets  very  much  that  the  finish  of  the  goods 
does  not  come  up  to  Messrs.  M.  &  Co.'s  expectations  ;  in 
the  future  he  will  do  his  best  to  conform  to  their  wishes  in 
that  respect. 

id)  Messrs.  Garfield  &  Co.,  in  reply  to  Mr.  F.  L.'s  letter, 
cannot  refrain  from  expressing  their  great  astonishment  at 
his  claim,  as  they  are  quite  sure  the  yarns  in  question  are 
well  worth  the  prices  charged  on  the  invoice.  The  yarns 
were  carefully  examined  by  various  persons  before  being 
shipped,  and  also  compared  with  the  samples  submitted, 
to  which  they  conform  in  every  respect.  There  is  no 
mistake  on  their  part,  and  they  must,  of  course,  decline  to 
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entertain  the  claim,  which  they  do  not  consider  as  being  at 
mil  justified. 

(e)     Messrs.  Garfield  &  Co.  are  greatly  surprised  at  Mr. 
F.  L.'s  letter,  for  they  do  not  at  all  consider  that  he  has  a  just 
cause    for    complaint.     The    goods    were    executed    exactly 
conform  to  the  patterns  submitted,  and  before  being  shipped, 
were   carefully   examined   and   found    correct.     It   is    quite 
impossible  to  make  an  allowance  of  10  %,  in  fact  they  are 
astonished   at   his  suggesting  such   a  proposal,   considering 
that  the  article  in  question  hardly  leaves  3  %  profit.     They 
therefore  ask  Mr.  F.  L.  to  hold  the  goods  at  their  disposal 
until  their  Mr.  Garfield's  visit ;    this  gentleman  will  be  in 
R     ...     in  about  a  fortnight,  and  will  then  call  upon 
Mr.  F.  L.  to  settle  this  matter  personally. 


'  ''Wji 

■   .SKpl 


ACCOUNTS   CURRENT,    STATEMENTS, 

&c. 

16.    Sending  Accounts  Current,   Statements,   &c. 

(a)  Messrs.  Henry  &  Co.  have  much  pleasure  in  sending 
Messrs.  F.  &  Sons  an  extract  of  their  account  current,  made 
up  per  30th  June,  and  showing  a  balance  of  £365  4s.  7d.  m 
their  (Henry's)  favour.  They  ask  Messrs.  F.  &  Sons  to 
kindly  examine  the  extract  and  tell  them  whether  it  is  correct. 

(6)  Mr.  R.  Fowler  begs  to  send  Messrs.  L.  &  Co.  a  state- 
ment of  the  invoices  of  January  last,  amounting  to  £387  3s.  4d. 
If  convenient  to  them,  he  will  take  the  liberty  of  drawmg  upon 
them  for  this  amount,  payable  at  sight.  Mr.  R.  Fowler 
would  be  obliged  by  an  early  reply. 

17.    Acknowledging  Accounts  Current,  Statements,  &c. 

(a)  Messrs.  F.  &  Sons  are  in  receipt  of  Messrs.  Henry 
and  Co.'s  favour,  enclosing  an  extract  of  their  account  per 
30th  June  last,  which  they  have  examined  and  found  m 
order. 

They  have  carried  forward  (to  new  account)  the  balance 
in  question,  viz.,  £365  4s.  7d.,  and  will  make  a  remittance 
very  shortly. 

(6)  Messrs.  F.  &  Sons  have  received  Messrs.  Henry^fe  Co.'s 
extract  of  account  current,  sent  by  their  favour  of  July  4th. 
They  have  looked  it  through,  and  found  that  they  have 
omitted  to  take  into  account  their  credit  note  of  June  29th, 
amounting  to  £3  2s.  4d.  Deducting  this  amount,  there 
remains  a  balance  of  £362  28.  3d.  in  Messrs.  Henry's  favour, 
for  which  they  may  draw  at  30  days'  sight. 
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REMITTANCES,    PAYMENTS,  &c. 

I&     Remittance  Sent, 

(a)  Messrs.  L.  &  Co.,  in  reply  to  Mr.  R.  Fowler's  letter, 
liave  the  pleasure  to  send  iiim  enclosed  a  cheque  for  £387  3s.  4d. 
on  London,  in  settlement  of  their  statement  relative  to  the 
invoices  of  last  January.  They  ask  him  to  kindly  acknow- 
ledge the  receipt  by  return  of  post. 

(b)  Messrs.  F.  &  Sons,  referring  to  tlieir  last  letter,  have 
th©  pleasure  to  send  Messrs.  Henry  &  Co.  a  cheque  for  £140 
3s.  6d.,  on  account  of  the  balance  of  their  extract  sent  on 
July  4th.  Messrs.  F.  &  Sons  ask  Messrs.  Henry  &  Co.  to 
kmdly  pass  this  amount  to  the  credit  of  their  account. 

Messrs.  F.  &  Sons  beg  to  add  that  the  remainder  of  the 
balance  wdl  be  sent  as  soon  as  the  exchange  improves  a  little  • 
at  present  it  stands  very  higli,  and  they  therefore  wish  to 
wait  a  short  time. 

19.     Remittance  Aclcnowiedged. 

(a)  Mr.  R.  Fowler  is  in  possession  of  Messrs.  Henry 
and  Co.'s  favour  enclosing  a  clieque  for  £387  3s.  4d.  on  London, 
with  which  he  has  settled  the  amount  of  his  statement  for 
the  invoices  of  January  last,  and  is  very  much  obliged. 

Mr.  R.  Fowler  will  be  very  pleased  to  be  favoured  with 

further  orders. 

(h)  Messrs.  Henry  &  Co.  have  much  pleasure  in  acknow- 
ledging receipt  of  Messrs.  F.  &  Sons'  letter,  containing  a  cheque 
for  £140  3s.  6d.,  which  they  have  passed  to  their  credit,  under 
the  usual  reserve,  thanking  them  for  the  same. 

Messrs.  Henry  &  Co.  have  taken  note  of  the  other  contents 
of  Messrs.  F.  &  Sons'  letter. 
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20,  Remittance  Requested. 

Referring  to  their  last  letter  of  ...  ,  Messrs.  Henry 
and  Co.  beg  to  enclose  another  statement  of  the  invoices 
overdue,  amounting  to  £365  4s.  7d.  Messrs.  Henry  &  Co. 
have  heavy  engagements  to  meet  towards  end  of  the  month, 
for  which  they  require  their  outstandings,  and  they  should 
be  obliged,  if  Messrs.  F.  &  Sons  would  send  them  a  cheque  by 
return  of  post. 

Messrs.  Henry  &  Co.  trust  that  Messrs.  F.  &  Sons  will  not 
misinterpret  their  request,  and  assure  them  that  they  will 
always  be  glad  to  serve  them. 

21,  Remittance  Insisted  Upon, 

(a)  Messrs.  Henry  &  Co.  confirm  their  last  letter  to 
Messrs.  F.  &  Sons  and  are  very  much  surprised  that  they 
have  received  no  remittance  nor  any  reply.  Messrs.  Henry 
and  Co.  therefore  must  ask  them  to  comply  at  once  with  their 
wishes,  as  otherwise  they  would  be  compelled  to  adopt  other 
measures.  They  hope,  however,  that  Messrs.  F.  &  Sons 
will  not  force  them  to  take  legal  steps. 

(6)  Messrs.  Henry  &  Co.  cannot  help  expressing  their 
surprise  that  in  spite  of  repeated  requests,  Messrs.  F.  &  Sons 
have  not  yet  made  a  remittance  in  settlement  of  the  balance 
due.  The  last  payment  Messrs.  F.  &  Sons  made  was  two 
months  ago,  and  Messrs.  Henry  &  Co.  are  not  inclined  to  wait 
any  longer.  If  they  (Henry  &  Co.)  do  not  receive  a  cheque 
by  the  20th  inst.  at  the  latest,  they  will  place  the  matter  in 
the  hands  of  their  solicitor,  and  Messrs.  F.  &  Sons  will  have 
to  abide  by  the  consequences  thereof. 

Messrs.  Henry  &  Co.  inform  Messrs.  F.  &  Sons  of  this  for 
their  guidance. 
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22.     Respite  Requested, 

(a)    Messrs.  F.  &  Sons  are  very  sorry  to  say,  in  reply  to 
Messrs.  Heniy  &  Co.'s  letter,  that  in  consequence  of  various 
failures  ready  money  is  extremely  scarce  at  their  place   and 
they   experience  great    difficulties   in    obtaining    payments 
Ihey,  therefore,  must  ask   Messrs.   Henry  &   Co.  to  kindly 
wait  a  few  weeks  longer,  assuring  them  that  thev  will  settle 
the  i^whole  balance  as  soon  as  possible.     Taking  the  extra- 
ordmary  circumstances  into  consideration,  Messrs.  F   &  Sons 
hope   that   Messrs.  Henry  &  Co.  will  not  lose  confidence  in 
tnem, 

(6)  Messrs.  F.  &  Sons  hasten  to  reply  to  Messrs  Henry 
and  Co.'s  last  letter  by  sending  them  enclosed  a  cheque  on 
London  for  £100  Os.  Od.  on  %  of  their  credit,  asking  them 
to  send  a  receipt. 

Messrs.  F.  &  Sons  beg  to  remark  at  the  same  time  that 
busmess  at  their  place  is  at  an  absolute  standstill ;  the  retail 
houses  their  customers,  sell  next  to  nothing,  on  account 
of  the  failure  of  various  banks  in  their  district,  which  caused 
a  general  scarcity  of  money.  Consequently  they  have  been 
placed  m  an  embarrassing  situation,  as  thev  cannot  get  in 
their  moneys  from  customers  with  the  usual  punctuaHty. 

Messrs.  F.  &  Sons  therefore  beg  to  ask  Messrs.  Henry  &  Co 
to  be  a  little  indulgent;    they  anticipate  some  more  sums 
being  paid  to  them  by  end  of  the  month,  which  tliev  will 
remit  them  at  once. 

23.     Respite   Granted. 

(a)  Messrs.  Henry  &  Co.  are  in  receipt  of  Messrs  F 
and  Sons'  letter,  and  regret  very  mucli  the  embarrassing 
situation  which  was  created  by  failures  at  their  place.  Under 
the  c  rcumstances  they  are  quite  prepared  to  grant  the  delav 
asked  for,  on  condition  that  Messrs.  F.  &  Sons  pav  at  least 
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half  of  the  balance  by  15th  of  next  month,  if  it  is  not  possible 
for  them  to  settle  the  whole  ;  Messrs.  Henry  &  Co.  will,  of 
course,  have  to  charge  the  customary  interest  for  the  delay. 

(b)  Messrs.  Henry  &  Co.  are  in  receipt  of  Messrs.  F. 
and  Sons'  letter  containing  a  cheque  for  £100  Os.  Od.  on 
London,  which  they  have  placed  to  the  credit  of  their  account, 
with  thanks. 

Messrs.  Henrj^  &  Co.  do  not  hesitate  to  grant  Messrs. 
F.  &  Sons  the  delay  asked  for,  taking  into  consideration 
the  present  circumstances,  and  they  await  their  further 
remittance  at  the  end  of  the  month. 

24.    Respite  Refused. 

Messrs.  Henry  &  Co.  must  inform  Messrs.  F.  &  Sons,  in 
reply  to  their  last  letter,  that  they  cannot  content  themselves 
witli  further  promises.  Messrs.  Henry  &  Co.  think  that 
Messrs.  F.  &  Sons  only  intend  to  elude  (the  fulfilment  of)  their 
engagements,  and  their  patience  has  become  exhausted,  for 
they  are  now  convinced  of  the  emptiness  of  Messrs.  F.  &  Sons' 
promis;es.  Messrs.  Henry  &  Co.  have  already  placed  the 
matter  in  their  solicitor's  hands,  of  which  they  inform  Messrs. 
F.  &  Sons  for  their  guidance. 


I 


232 


GERMAN    COMMERCIAL    PRACTICE 


GERMAN    COMMERCIAL    PRACTICE 


233 


f 


DRAFTS. 

2S.    Advising  Drafts. 

Mr.  R.  Fowler  begs  to  inform  Messrs.  M.  &  Co.  that  he 
has  taken  the  liberty  of  drawing  upon  them  for  £253  6s.  9d. 
payable  at  10  days'  sight,  at  exchange  as  per  endorsement,' 
to  settle  the  amount  of  his  invoice  of  January  30th. 

Mr.  R.  Fowler  commends  his  draft  to  Messrs.  M.  &  Co.'s 
protection. 

Mr.   R.   Fowler  always   remains  at  Messrs.   M.    &   Co.'s 

service, 

M.     Drafts  Approved  of, 

Messrs.  M.  &  Co.  are  in  receipt  of  Mr.  R.  Fowler's  letter 
of  .  .  .  advising  him  a  draft  for  £253  6s.  9d..  payable 
at  10  days'  sight,  of  which  he  has  taken  due  note.  Messrs. 
M.  &  Co.  will  protect  this  draft  and  place  the  amount  to  his 
debit,  in  settlement  of  liis  invoice  of  Januaiy  30tli. 

27.     Drafts  Refused  or  Modified, 

(a)  Messrs.  M.  &  Co.  are  in  possession  of  Mr.  R.  Fowler's 
favour,  and  in  reply  tliey  beg  to  inform  him  that  they  prefer 
makmg  a  direct  remittance  very  shortly,  the  exchange  being 
very  high  at  present.  They  therefore  ask  Mr.  R.  Fowler 
not  to  put  the  advised  draft  in  circulation,  and  if  he  has 
already  done  so,  to  kindly  withdraw  it. 

(b)  In  reply  to  Mr.  R.  Fowler's  letter,  Messrs.  M.  &  Co 
beg  to  point  out  to  him  that  the  goods  referring  to  the  invoice 
m  question  arrived  at  the  time  very  late,  and  they  have 
great  difficulty  in  ridding  themselves  of  them.  They  there- 
fore ask  Mr.  R.  Fowler  to  make  the  draft  payable  end  of 
May,  hoping  he  will  agree  to  this. 
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INQUIRIES     RESPECTING    FOREIGN 

FIRMS, 

28.  Information  Aslced  for, 

{a)  Mr.  R.  H.  is  desirous  of  doing  some  business  with 
Messrs.  Garfield  &  Co.,  and  has  given  Messrs.  F.  &  S.'s  name 
as  a  reference. 

Messrs.  Garfield  &  Co.  would  be  obliged  to  Messrs.  F.  &  S., 
if  they  would  give  them  some  information  as  to  the  Mr.  R.  H.'s 
standing  and  reputation,  saying  also  whether  they  consider 
him  good  for  a  credit  of  about  £500. 

Messrs.  Garfield  &  Co.  beg  to  assure  Messrs.  F.  &  S.  that 
they  will  make  discreet  use  of  their  communication  in  this 
respect,  and  shall  be  glad  to  reciprocate  their  services. 

(b)  Mr.  R.  H.  has  transmitted  Messrs.  Garfield  &  Co. 
an  order  amounting  to  about  £500.  As  they  do  not  know 
tlie  standing  of  this  firm,  they  take  the  liberty  of  asking 
Messrs.  F.  &  S.,  whom  Mr.  R.  H.  gave  as  a  reference,  whether 
they  can  engage  themselves  with  him  up  to  this  amount, 
without  running  any  risk. 

Messrs.  Garfield  &  Co.  beg  to  thank  beforehand  for  the 
information  given,  which  they  will  treat  in  confidence. 

29.  Replies   to  Inquiries   respecting  Foreign  Firms, 

Favourable:  (a)  In  reply  to  Messrs.  Garfield  &  Co.'s 
letter,  Messrs.  F.  &  S.  have  much  pleasure  in  stating  that  the 
firm  in  question  enjoys  an  excellent  reputation.  The  owner 
of  the  house  is  considered  a  very  active  and  intelligent  business 
man  ;  he  worked  himself  up,  after  starting  business  in  a  small 
way,  and  his  firm  is  now  one  of  the  wealthiest  of  the  city. 

Messi-s.  F.  &  S.  think  there  is  not  the  slightest  risk  in 
doing  business  with  Mr.  R.  H.  up  to  the  amount  mentioned. 
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Messrs.  F.  &  S.  say  this  confidentially  for  Messrs.  Garfield 
and  Co.'s  guidance,  but  without  guarantee. 

(h)  In  reply  to  Messrs.  Garfield  &  Co.'s  letter,  Messrs. 
F.  &  S.  beg  to  state  that  the  firm  in  question  has  been  in 
existence  for  a  good  many  years.  They  have  been  doing 
business  with  the  gentleman  in  question  for  over  five  years. 
and  their  relations  have  been  agreeable ;  the  owner  is 
possessed  of  sufficient  means  for  his  business  ;  he  is  honest 
and  trustworthy,  and  they  would  not  hesitate  to  give  [grant] 
him  the  credit  mentioned. 

Messrs.  F.  &  S.,  of  course,  give  this  information  without 
responsibility  on  their  part. 

Unfavourable:  (c)  Messrs.  F.  &  S.  are  in  receipt  of 
Messrs.  Garfield  &  Co.'s  letter,  in  reply  to  which  they  beg 
to  inform  them  that  the  gentleman  in  question  is  well  known 
m  a  chicaner;  he  raises  unjust  claims  in  order  to  obtain 
allowances,  and  they  were  compelled  to  break  off  all  relations 
with  him  some  time  ago.  Messrs.  F.  &  S.  are  therefore 
surprised  that  he  has  made  use  of  their  name  as  a  reference 

Messrs.  F.  &  S.  consider  it  necessary  to  be  very  cautious 
when  dealing  with  firms  of  that  character,  and  they  advise 
Messrs.  Garfield  &  Co.  to  stipulate  payment  for  the  goods 
before  being  shipped. 

Messrs.  F.  &  S.  give  this  information  under  the  usual 
reserve. 

(d)  Messrs.  F.  &  S.  have  received  Messrs.  Garfield  &  Co.'s 
letter,  and  in  reply  cannot  say  anything  in  favour  of  the 
firm  about  whom  they  ask  for  information.  It  is  well  known 
that  he  has  been  carrying  on  his  business  with  great  losses 
for  the  last  three  or  four  years ;  his  position  is  very  shaky, 
and  several  actions  have  already  been  brought  against  him 


for  non-payment  of  several  bills.  Under  such  circumstances 
Messrs.  F.  &  S.  do  not  think  it  advisable  to  do  any  business 
with  this  firm. 

Messrs.  F.  &  S.  inform  Messrs.  Garfield  &  Co.  of  this 
without  prejudice  on  their  part. 

I/ague  :  (e)  Messrs.  F.  &  S.,  in  reply  to  Messrs.  Garfield 
&  Co.'s  letter,  regret  not  being  able  to  furnish  them  with 
anv  definite  information  about  the  firm  in  question.     It  has 

« 

only  been  in  existence  for  about  two  years,  and  finds  great 
difficulty  in  competing  with  other  large  houses  of  his  place, 
who  have  plenty  of  capital  at  their  disposal  and  can  therefore 
grant  their  customers  all  facilities. 

Messrs.  F.  &  S.  have  learned  that  some  firms  give  the 
gentleman  in  question  some  credit,  whereas  others  do  business 
with  him  only  against  cash  payment. 

Messrs.  F.  &  S.  decline  all  responsibility  regarding  this 
information. 
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LETTERS  OF  INTRODUCTION  AND 
LETTERS  OF  CREDIT. 

30.     Supplying  Letters  of  Introduction,   dec. 

Messrs.  Henry  &  Co.  take  the  liberty  of  introducing 
Mr.  F.  G.  to  Messrs.  R.  &  Co.,  and  recommend  him  to  their 
kind  attention. 

Mr.  F.  G.,  who  is  the  traveller  of  Messrs.  W.  &  V..  intends 
visiting  P.  .  .  .  with  the  object  of  doing  some  business, 
and  Messrs.  Henry  &  Co.  should  consider  it  a  special  favour' 
if  Messrs.  R.  &  Co.  would  do  everything  in  their  power  to 
further  the  object  of  his  visit. 

In  case  Mr.  F.  G.  should  require  any  money,  they  may 
pay  to  him  the  amount  asked  for,  for  which  Messrs.  R.  &  Co. 
are  to  debit  Messrs.  Henry  &  Co.,  under  advice. 

Messrs.  Henry  &  Co.  beg  to  tliank  beforehand  for  tiieir 
kind  services  in  favour  of  their  friend. 

SI.    Acknowledging  Letters  of  Introduction,   dec. 

Messrs.  R.  &  Co.  beg  to  inform  Messrs.  Heiir\'  &  Co.  that 
they  liad  tlie  pleasure  of  making  tlie  personal  acquaintance 
of  Mr.  F.  G.,  and  that  they  greatly  facilitated  the  object  of 
his  journey  by  introducing  him  to  various  houses,  from  whom 
he  obtained  some  good  orders. 

Messrs.  R.  &  Co.  paid  Mr.  F.  G.  the  sum  of  £50  Os.  Od., 
with  whicJi  tliey  have  debited  Messrs.  Henry  &  Co.'s  account 
value  25th  inst.     Messrs.  R.  &  Co.  enclose  a  copy  of  Mr.  F.  G.'s 
receipt. 
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GENERAL  OFFERS   OF  SERVICES. 

32.  Offers  by  an  Agent. 

Mr.  F.  L.  has  learned  that  Messrs.  M.  &  Co.  have  no  agent 
in  his  town,  and  he  therefore  takes  the  liberty  of  offering 
liis  services  for  the  sale  of  their  goods,  as  there  is  a  great 
demand  for  them. 

Mr.  F.  L.  has  very  good  connections  with  the  prhicipal 
houses  of  his  district,  and  is  quite  sure  that  he  is  able  to  do 
an  extensive  and  profitable  business  for  them.  He  therefore 
ventures  to  hope  that  Messrs.  M.  &  Co.  will  take  his  offer 
into  consideration,  and  assures  them  beforeliand  that  he  will 
do  everything  in  his  power  to  give  satisfaction. 

Mr.  F.  L.  begs  to  refer  to  Messrs.  A.  &  B.,  of  Lyons,  whom  he 
has  represented  for  many  years,  and  who  will  be  glad  to  give 
every  information  about  him. 

Mr.  F.  L.  awaits  a  favourable  reply. 

33.  Offers  by  Clerks,  Stc,  applying  for  a  Situation. 

Write  out  a  letter  of  application  in  reply  to  the  following 
advertisement : — 

Required,  for  Shipping  House,  Junior  Clerk,  with  know- 
ledge of  French  or  German  (Spanish).  Good  handwriting  and 
some  knowledge  of  book-keeping  essential.  State  age, 
experience,  and  other  particulars. 


Iboopcr  &  (Brabant  Series— 1Rew  IDolumes, 


Modern  Commercial  Practice  with 
Correspondence 

Series  of  Transactions  for  use  in  connection  with  Classes 
in  Commercial  Practice  or  Business  Methods,  by 
F.  HEELIS,  F.R.G.S.,  F.Inc.S.T.,  &c.  Part  L  — 
The  Home  Trade,  Price  2/-.  Part  2.— The  Export 
Trade  (in  preparation). 


French  Commercial  Practice  connected  with 
The  Import  and  Export  Trade  with 

France,  the  French  Colonies,  and  with  countries  where 
French    is    the    recognised   language    of    Commerce,  by 
JAMES  (IRAHAM  and  (IEOR(^E  A.  S.   OLIVER. 
Part  1. 


German  Commercial  Practice  connected  with 
The  Import  and  Export  Trade  with 

Germany,  the  German  Colonies,  and  with  countries  where 
German    is    the    recognise<l   language   of   Commerce,  by 
JAMES  GRAHAM  and  GEORGE  A.  8.   OLIVER. 
Part  1. 


Spanish  Commercial  Practice  connected  with 
The  Import  and  Export  Trade  with 

Spain,  the  Spanish  Colonies,  and  with  countries  where 
Spanish    is    the    recognised    language  of  Commerce,  by 
JAMES  (iRAHAM  and  GEORGE  A.  S.   OLIVER. 
Part  1. 

LONDON:    MACMILLAN   &  CO.   Ltd. 


Iboopcr  &  (Brabam  Scinee, 


•288   Pa(/^\'^. 


Cruicn    Svo. 


Price    (is. 


COMMERCIAL    EDUCATION 

AT    HOME    AND    ABROAD. 

A    ,-OMPRrHF.NS,VK    HANDB.M.K     PimVIDIN.;     .MATKKIM..-    KOli    A    s.  HKME    OK    i™.- 

K,.K     ALL     (lUADES     OK     COMMEKllAl.    1N>TITI  IION^. 


CCEHlCn.A 


BY 


FREDK.    HOOPER 

AND 

JAMES    GRAHAM. 

S,.rf.,fnr.-^-rhere  could  hardly  be  a  more  comi.lcte  guide  to  the  subject." 

/.'/.a.-;,./  .\W.s-  Article.     "Brimful  of  hints    .f  value." 

i  /.      ./•,        ''i^hw  plaborate 'eatise  on  commercial  education 

CouiicUhr  and  (hMtnbint.^        ,       •?    t!    tiiP  Inbiect  of  which  it  treats  yet 
...nstitutesby  far  the  best  V^^^^^^^^  f^fj'^^^^  t.  to  their 

pnbliHbed  i-  th«  coiu^^^^^^^^  ;av"th;vtTn  itriiS'anv  l<tal  authoritl  can  learn  with- 
vohmie.  as  a  whole,  ttian  to  .Ha>  ui.il  .^  "^  ^....i^Hsh  -.  ^ound  scheme  of  commercial 
out  reference  to  other  -'^«-f «  1^"^'   'ff  .^"  ^'Vf  J^^^  hands  of  every 

orJn."ifH>n  for  the  vouth  of  their  district,     it  snouiu   ue  ui 
llmtr/rteehnical  instruction  committee  in  the  country. 

concise  and  practical  way  wjth  a  ''«'■';  l'"™P,\;^ta,k,co7e»  "f  examination 
text  is  an.ply  illustrated  ''''h  "'»1'';  *™' 'f  J'^X^^  „^^        cases,  and  other 

•"•""' •itS^v™rhrKte^*t?rtrtl,o>:,>!^ii"bTsi^^^^ 

necessary  httings.     i  he  dook  usi- i  i  .  (irmted  competent  teachers,  there 

to  the  P-'int  at  once  and  ^-'-^^  •  •  •  ^^^1  ^ork  J  this  sort,  and  of  the 
can  be  no  doubt  <>t  the  immtusu  v«,iuc       t  M,,reover  it  ad(  s  sicrnihcance 

insight  »hich  it  gi^V"'';;""™? T  heZ,r^  \nd  ho  vfi'n  the  concrete  what 
„„d  liveliness  to  all  t'-;'fXract  study  of  S  mattersas  exchange,  discu.nt, 
'n,:,'"rnrrir"'S'n"hZ  tS''i^W  ir.vell  worth  the  study  of  Manchester 

""l";';::'^-";!  the  ...st  h.n.,WW  tha.  h.s  heen  so  far  puhlished  on 
this  su  .jec  .  R,,„^,r  ind  (Jraham  have  written  a  clearly-expres.^ed 

pracS^l-rt-rthfnt^ff.^^^^^^^^^ 

lad  on  the  methods  already  adopte<l  for  '*»f "« '^^  ~S„,,t  ^^^^  infornm- 

^  e.dent  ^^^^  ^If^^^S^:^:^^^  uL 
u.tercst."  LONDON:    MACMILLAN   &  CO.   Ltd. 


.'<: 


'Cp 


/yv5H  ^32  3a 


i  1 

8tP  01'^^ 


COLUMBIA  UNIVERS 


0041394534 


TY  LIBRARIES 


M 


^  fwW  I 


*^*vS*V 


i'V-     r  ■ 


IMWIliMMMMlll 


-a*    '    ,j;i'  >  ■-- 


mil  iiiiiiH]  I  i^ii  iinaiii      iiiiirnii"<iiliii|ii>l»iii I lliljiiililtMltftiihiiii-liiMhiilifr'  "1J  ^^mmiifmi'fmimiimmimm^^ 

,i,i.,    ...^  1.1,^.1^., .».«.  „.,r,iii,..>.,ii.^-,^^^         ,  ■:■■■.■■■:. ^„- l:,..,.^|.^.c,..'pWw^>^-„.^^     .  .    .  ^^  ^        ^^ 


■  lM«i'i II      ii'iiii  liifiilSBili 


im  <&!  iiwwwMiwwmiim  >i «  m 


cjf#]perf 


in«i  wnmmmmmmmm 


^6m«^  Series 


tMWMMKWaMMII: 


GERMAN  COMMERCIAL  PRACTICE 

CONNECTED  WITH  THE  EXPORl^ 

AND   IMPORT  TRADE 

MRT   II 


J4 


»t      i-' 


Q-763 


LIBRARY 


School  of  Business 


f 


Ipiio 


ibooper  &  ©rabam  Series 


GERMAN 
COMMERCIAL     PRACTICE 


I 


MODERN 

MANUALS    OF   COMMERCE 


BY 


Fredk.  Hooper  and  James  Graham 


I.— Commercisil  Education  at  Home  and  Abroad.  A  Com- 
prehensive Handbook,  providing  materials  for  a  Scheme  of  Com- 
mercial Education  in  the  United  Kingdom,  including  suggested  curricula 
for  ail  grades  of  commercial  institutions,  with  illustrations  and  plans. 
Price  Six  Shillings. 

3.— Home  Trade,  or  Modern  Commercial  Practice.    Price  1/6. 
3.— Fac-simile  Modern  Business  Forms :— Book  No.  1,  The  Home  Trade. 

For  students'  use;   providing  practice  in  filling  up  actual  documents. 

Pnce  Sixpence. 

4.— Teacher's  Companion  to  The  Home  Trade  :  Modern  Commercial 
Practice ;  contaming  hints  as  to  how  to  deal  with  each  chapter  in  the 
Manual,  and  concise  Answers  to  the  200  Questions  in  the  Manual. 
Pnce  a/6  net. 

S-— The  Beginner's  Guide  to  Office  Work  (covering  the  elementary  stage  of 
the  Syllabus  for  Modern  Commercial  Practice).     Price  One  Shilling. 

6.— Import  and  Export  Trade,  or  IModern  Commercial 
Practice.    Price   3/6. 

7.— Fac-simile   Modern    Business    Forms:— Book   No.  a,  Export  Trade. 

8.— Fac-simile  Modern  Business  Forms  :— Book  No.  3,  Imports  and  Ships. 
Pnce  Ninepence. 


9.-Mmlern  Commercial  Practice  with  Correspondence  by 

F.    HEELIS,   F.R.G.S..   F.Inc.S.T.         Part   I.-The  Home   Trade. 
Pnce  a/-.  Part  II.-The  Export  Trade.     (In  preparation.) 

ro.-IModern    Book-keeping:  and    Accounts    by   WM.   ADGIE. 
F.C.A.     Complete.  5/.,  or  Part  I.     Price  i/6.       Part  II.     Price  a/-. 
Part  III.    Pnce  «/6. 
II.— Key  to  Parts  I.,  II.,  and  III.    2/6  net  each. 

12.— Lithographed  Model  Worked  Exercises,  Elementary,  Intermediate, 
and  Advanced.    6d. 

i3.-Household  Accounts  by  Miss  KATE  MANLEY.  Organising  Sec 
retary  Yorkshire  Ladies'  Council  of  Education.        Part  I. ,  Price  i/- 
Part  II.,  Price  1/6.      Complete  in  one  Vol. ,  Price  a/-. 
14.— Loose  Sheets— ruled  for  the  week  for  Class  Practice.     6d.  per  doz. 

15.— Modern  Commercial  Arithmetic  by  G.  H.  DOUGLAS,  M.A. 

(In  preparation.) 

■6— ''•?"«5p  <?«'"'"«'«ial  Practice  by  JAMES  GRAHAM  and 
GEORGE  A.  S.  OLIVER.      Part  I.     Price  a/6.      Part  II. 

'7-Oerman  Ckimmercial  Practice  by  JAMES  GRAHAM  and 
GEORGE  A.  S.  OLIVER.      Part  I.      Price  a/6.     Part  11. 

18.— Spanish  Commercial  Practice  by  JAMES  GRAHAM  and 
GEORGE  A.  S.  OLIVER.     Parti.     Price  a/6.     Part  II. 

■9.-Thel^>rei^En  Traders'   Correspondence    Handbook  bv 

JAMES   GRAHAM   &    GEORGE   A.    S.    OLIVER.        Price   3/6 

^~'^^%f^t'^i^P  J'"^r**,ir?o'*''®***»"**T'  ^y  JAMES  GRAHAM  and 
GEORGE  A.  S.  OLIVER. 


MACMILLAN    &    CO.    LTD.,    LONDON. 


German  Commercial  Practice 

Connected  with  the  Export 

and  Import  Trade 

TO  AND   FROM 

GERMANY,  THE  GERMAN  COLONIES,  AND  THE 
COUNTRIES  WHERE  GERMAN  IS  THE 
RECOGNISED  LANGUAGE  OF 
COMMERCE 


BY 


JAMES    GRAHAM 

Secretary  fo.  Higher  Education,  Citv  of  Leeds,-  forn^erly  Inspector  of 

Commercial  Subjects  and  Modem  Languages  for  the 

West  Riding  County  Council 


AND 


GEORGE    A.    S.    OLIVER 


IPart  II 


IConirott 
MACMILLAN    AND    CO.,    Limited 

NEW    YORK:     THE    MACMILLAN    COMPANY 

1906 


f 


All   rights    reserved 


3  3^47.. 


V    ^*» 


Chokley  &  PicKERSGtLi.,  Ltd.,  Thk  Elkctric  Press, 

Leeds,  and  London. 


P  RE  F  A.  C  E 

The  commercial  series  of  modern  language  handbooks  is  the 
first  of  its  kind,  and  has  been  designed  and  written  with  a 
view  to  aiding  the  maintenance  and  development  of  British 
commerce  in  foreign  markets.  The  series  is  intended  for  the 
use  of  commercial  students  and  traders.  It  deals  with  the 
French^  German,  and  Spanish  languages  as  they  are  applied 
in  actual  commerce,  and  practically  the  whole  of  the  matter 
contained  in  the  books  is  drawn  from  real  business,  the  series  of 
letters  and  the  documents  having  been  used  in  actual  foreign  trade 
transactions.  The  books  are  the  result  (a)  of  much  educational 
experience  in  connection  with  a  scheme  of  commercial  education 
on  the  one  hand,  and,  on  the  other  hand,  (6)  of  eighteen  years  of 
practical  experience  in  connection  with  several  large  shipping 
houses  both  at  home  and  abroad.  Every  endeavour  has  been 
made  throughout  to  present  the  matter  in  such  a  manner  that 
its  influence  may  be  thoroughly  educational,  if  regarded  as  a 
mental  training  of  a  specialist  type. 

The  books  of  the  series  are  primarily  characteristic  of  the 
trading  practice  of  France,  Germany,  and  Spain  (with  Spanish 
America).  That  is  to  say,  the  French  Practice  and  Corre- 
spondence illustrated  are  peculiar  to  French  business  transac- 
tions, and  so  are  the  German  to  German  business  transactions, 
and  the  Spanish  to  Spanish  business  transactions,  as  regards 
practice,  idiom,  construction,  and  style.  The  advanced  French 
handbook  could  not,  for  instance,  be  translated  into  German 
or  Spanish,  and  thus  be  taken  as  a  guide,  much  less  a  model,  for 
either  German  or  Spanish  trading  practice.  This  applies  with 
equal  force  to  the  advanced  German  and  Spanish  handbooks. 
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To  do  m  would  IB  either  case  give  a  distorted  picture  and  an 
untrue  and  inaccurate  idea  of  the  real  tracing  practice  of  the 
other  country. 

We  repeat  that  the  books  are  primarily  characteristic  of 
the  trading  practice  of  France,  Germany,  and  Spain;  but  we 
would,  in  addition,  point  out  that  in  the  advanced  handbooks 
we,  after  dealing  fully  with  these  characteristics,  proceed  to 
illustrate  fairly  exhaustively  the  practice  of  trading  in  operation 
in  the  French  colonies,  the  German  colonies,  and  the  old 
Spanish  colonies ;  and,  lastly,  the  characteristics  of  the  foreign 
countries  adopting  French,  German,  or  Spanish  as  their  recognised 
medium  of  communication.  We  also  give  Jkc-similes  of  French, 
German,  and  Spanish  commercial  documents  and  letters. 
Explanatory  notes  are  also  appended,  wherever  it  is  thought 
necessary,  to  throw  light  on  points  which  may  not  be  quite 
clear  to  the  student  or  the  trader. 

The  leading  idea  that  has  been  before  us  is  that  of  a 
merchant  doing  a  good  home  trade,  who  is  desirous  of  developing 
a  foreign  trade  in  addition  to  this.  The  merchant  himself  has 
no  time  to  devote  to  learning  the  technique  of  foreign  trade. 
He  has,  however,  a  son  who  is  on  the  point  of  leaving  a  good 
secondary  school.  This  son  he  wishes  to  acquire  a  knowledge 
of  foreign  trade  and  customs  in  order  that  he,  the  son,  may 
develop  the  desired  foreign  department.  Fortunately,  this  youth 
is  already  possessed  of  a  good  general  education  ;  so  we  can, 
therefore,  at  once  begin  to  train  him  specially.  We  begin  to 
educate  him  so  as  to  enable  him  successively  to  initiate,  to 
develop,  to  supervise,  and  finally  to  direct  a  foreign  trade 
department  alongside  his  father's  home  trade  department. 

In  the  first  and  introductory  book,  we  place  the  young  man 
on  safe  general  ground  when  meeting  with  Frenchmen,  Germans, 
or  Spaniards,  and  show  him  how  to  reply  to  letters  of  courtesy, 
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and  private  letters,  to  return  visits,  &c.,  and  generally  how  to  do 
the  right  thing  in  various  circumstances,  in  order  that  he  may 
avoid  appearing  gauche,  awkward,  or  embarrassed. 

In  an  elementary  and  carefully  graduated  way  we  show 
him  how  to  build  up  simple  business  letters  in  each  of  the 
three  languages;  how  to  carry  through  simple  transactions 
connected  with  the  exportation  and  importation  of  goods,  and 
how  to  write  the  accompanying  letters  in  logical  sequence. 
He  is  then  gradually  introduced  to  transactions  of  increasing 
difficulty  and  complexity. 

A  few  of  the  letters  may  appear  sentimental  and  perhaps 
somewhat  childish  to  our  insular  ideas;  but  such  letters  are 
expected  by  our  foreign  customers,  and  if  we  wish  to  trade  with 
Rome  we  must  write  as  the  Romans  write,  and  not  as  we  think 
they  ought  to  write ;  in  other  words,  in  Rome  we  must  do  as 
the  Romans  do. 

A  carefully  prepared  "  Questionnaire "  is  added  after  each 
chapter,  and  this  provides  questions,  in  the  foreign  language, 
arranged  in  series.  The  teacher  can  by  this  means  test  his 
pupils,  and  the  private  student  can  test  himself,  to  see  whether 
the  matter  has  been  grasped  and  assimilated.  In  the  introductory 
book  we  also  add,  after  each  chapter,  exercises  consisting  of 
groups  of  questions  or  rather  letters  to  be  rendered  into  the 
foreign  language,  and,  in  the  advanced  book,  numerous  exercises 
consisting  of  series  of  problems  arranged  in  sequence,  as  they  occur 
in  actual  business  in  the  logical  working  out  of  an  import  or 
export  transaction.  The  student  and  teacher  can  thus  do  much 
practical  work  in  connection  with  the  course. 

In  the  second  or  advanced  book,  in  each  language,  the  youth 
is  introduced  to  importing  and  exporting  transactions  of  con- 
siderable difficulty  in  quite  an  original  and,  it  is  believed,  an 
interesting   manner,    and   is   kept   at   this   until    he   is  able  to 
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carry  through  correctly  a  general  foreign  trade  with  either 
France,  Germany,  or  Spain.  The  youth  is  now  ready  to  be 
introduced  to  the  stage  of  carrying  on  a  foreign  trade  with 
the  French,  German,  or  Spanish  colonies.  He  is  shown  a  map 
of  these,  and  the  trade  practice  and  customs  peculiar  to  each 
are  explained  and  illustrated.  And  lastly  comes  a  map  showing 
the  countries,  in  the  Orient  and  elsewhere,  using  French, 
German,  or  Spanish  as  the  medium  of  communication,  and  the 
correct  methods  of  carrying  on  trade  with  each  is  demonstrated. 
Throughout  the  advanced  book,  wherever  it  is  thought  necessary, 
or  even  desirable,  to  do  so,  hints  and  suggestions  are  given  as 
to  where  to  obtain  reliable  information  in  regard  to  prospective 
clients,  &c.,  and  how  to  save  money  by  an  alternative  method  of 
drafting  a  document,  as  to  forwarding  goods,  recovering  monies, 
(fee.  To  familiarise  students  with  this,  as  well  as  to  provide 
reading  practice,  numerous  letters  are  reproduced  in  the  original 
handwriting. 

An  English  (literal)  translation  is  given  in  an  appendix  to 
each  introdtictory  book.  The  text  of  the  advanced  books  is 
fully  annotated  (in  English)  to  enable  the  student  to  thoroughly 
understand  the  matter. 

The  complete  series  consists  of — 

(a)    Three  Introductory  Boobs  and) 
Three  Advanced  Boohs,  } 

dealing  respectively  in  the  French,  German,  and  Spanish 
languages  with  the  commercial  practice  and  corre- 
spondence of  France,  Germany,  and  Spain,  with  that  of 
their  respective  colonies,  and  also  of  countries  adopting 
them  as  the  medium  of  communication.  These  books 
are  intended  for  the  me  of  students  and  traders. 

{b)    The  Foreign  Traders'  Correspondence  Handbook, 

wherein  (in  English,  German,  French,  and  Spanish)  the 
matter  contained  in  the  three  introductory  books,  men- 
tioned above,  is  presented  side  by  side,  in  parallel 
columns,  in  four  vertical  columns  or  pages.  This  hook  i» 
intended  for  ready  reference. 
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(c)  A  Systematic  and  Alphabetic  Vocabulary  of  Commercial 
Terms, 
Titles,  Names,  Articles  of  Trade,  and  Special  Phrases 
used  in  the  Home,  Import,  and  Export  Trades  and  in 
Accountancy  Work.  These  are  given  in  English,  German, 
French,  and  Spanish,  side  by  side,  in  four  parallel 
columns.  This  hook  is  intended  to  he  used  as  a 
Dictionary. 


Finally,  we  strongly  recommend  students  and  business  men, 
while  studying  this  somewhat  specialised  course  (which  is  abso- 
lutely necessary  from  a  commercial  point  of  view),  to  concurrently 
read  and  study  the  general  language  and  literature  of  the 
country.  We  can  assure  them  from  experience  that  such  study 
will  greatly  help  them  when  meeting  Frenchmen,  Germans,  or 
Spamards  either  socially  or  in  business ;  also  that,  from  an 
educational  point  of  view,  the  general  literary  course  is  necessary 
to  the  successful  negotiation  of  the  technical  commercial  course. 

JAMES    GRAHAM, 

subject,  and  Modem  Language  for  the  West  Riding  County  Council. 

GEORGE    A.    S.    OLIVER. 
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1 -MODEL   LETTERS. 


I.     CIRCULARS. 
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GERMAN  COMMERCIAL  PRACTICE 


3 


1.  Liquidation  in  consequence  of  retirement  of  a  partner. 


Berlin,  dsn  1.  Mdrz  19 


p.p.^y 


U 


Hierdurch**  erlauhen  wir  uns,  Ihnen  ergebenst^)  mitzuieilen, 
doss  infolge  Ausscheidens^)  des  Herrn  J.  Schuhmann  aus  der 
Firma 

Miiller,  Schuhmann  &  Co. 

die  Liquidation  der  genannten  Gesellschaft  durch  die  Herren 
Th.  Conrad  und  L.  Miiller  vorgenommen*)  werden  wird. 

Alle  Briefe,  Geldsendungen  etc.  sind  daher  von  jetzt  ah  an 
die  genannte  Liquidations-Firma^),  Schlossfreilieit  26,  Berlin  C 
zu  richten. 

Gleichzeitig  gestatten^)  wir  uns,  Sie  auf  das  umseitige'^) 
Rundschreihen^)  unseres  Herrn  Muller  aufmerksam  zu  machen^) 
und  zeichnen 

Hoclmchtungsvoll^^) 

Miiller,  Schuhmann  &  Co. 


t;i* 


[For  Exercises  see  Section  4,  pages  355-357.) 


See  Notes  on  Vocabulary  of  Model  Letters,  page  255. 
Circulars  are  usually  printed  in  Roman  type  or  Italics. 
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GERMAN    COMMERCIAL    PRACTICE 
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2.  Business  carried  on  under  new  style  of  firm ;  two  gentlemen 

admitted  into  partnership. 

Berlin,  C.  den  1.  Mdrz  19.. 
Schhssfreiheit  26. 
P.P. 

Unter  hoflicher^)  Bezugnahme  auf  vorstehendea'^)  Rund- 
schreiben  erlaube  ich  mir,  Ihnen  die  Mitteilung  zu  machen, 
doss  ich  das  hisher  unter  der  Firma 

Mijller,  Schuhmann  &  Co. 

am  hiesigen^)  Platze  gefilhrte  Damenconfedions-Geschdft*)  kduf- 
lic¥)  ertvorben  habe,  und  dassdbe  unter  der  Firmu 

Ludwig  Miiller  &  Co. 

in  Gemeinschaft^)  mit  den  Herren  Carl  Schmidt  aus  New  York 
und  L.  Poitevin  au^  Paris  fortfuhren'^)  werde. 

Durch  die  umfassende^)  Geschdftskenntnis  meiner  neuen 
Socien^),  begriindet  auf  vieljdhrige  Erfahrung,  durch  Eirdage^'') 
bedeutender  BaarmitteP^)  und  durch  eine  durchgreifende^'^) 
Umgestaltung^^)  des  Geschdftes,  bin  ich  in  den  Stand  gesetzt, 
in  Zukunft  jeder  Anforderung^*)  zu  geniigen^^). 

Fiir  das  mir  bisher  in  so  hohem  Masse^^)  geschenkte^^)  Ver- 
trauen  verbindlichst  dankend,  bitte  ich  solches  auch  der  neuen 
Firma  zu  bewahren^^),  und  von  den  untenstehenden  Hand- 
zeichnungen^^)  gefdlligsf^^)  Kenntnis  zu  nehmen. 

HochachtungsvoU 

Ludwig  Muller. 

Herr  Luduig  Muller  mrd  zeichnen :  Ludwig  Midler  dh  Co. 
„     Carl  Schmidt    „  „  Ludwig  Midler  ds  Co. 

„     L.  Poitevin       „  „  Ludvng  Miiller  &  Co. 


3.  Transfer  of  Business. 


Leipzig,  den  I.  Januar  19.. 


P.P. 


Nachdem  ich  ifi  das  Tuchfabrikations-Geschdft^)  meines 
Schwiegervaters"-),  Herrn  F.  Werder,  Aachen*),  iibergetreten  bin, 
habe  ich  unter  heutigem  Tage  mein  Weisswaren-Engros-Geschaft^) 
mit    alien  Aktiven^ — Passive^)    sind    nicht    vorhanden — Herrn 

Albert  Ernst  Weiler 

kduflich  uberlassen'^). 

Ich  bitte  SiCy  das  mir  von  Anfang  an  in  so  reichem  Masse 
geschenkte  Vertrauen  auch  auf  meinen  Herrn  Nachfolger  zu 
ilbertragen^),  welcher  das  Geschdft  in  unverdnderter^)  Weise 
unter  der  bisherigen^^)  Firma 


weiterfUhren  wird. 


Ebers  &  Schmitt 

Mit  bekannter  Hochachtung 
Ludwig  Schmitt, 

alleiniger^^)  Inhaber^^)  der  Firma 
Ebers  &  Schmitt. 


(*■'! 
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GERMAN   COMMERCIAL    PRACTICE  7 

5.  Retirement  of  a  partner;   business  carried  on  under  old 
style  of  irm ;  joint  procuration  conferred. 


4.  Circular  by  Purchaser. 


Berlin,  den  31.  Mdrz  19. . 


4 


I 


B 


i 


Leipzig,  den  1.  Januar  19.. 


JL     •  JL     m 


Bezugnehmend^)  auf  umstehevdes  Circular  gestatte^)  ich 
mir,  Ihnen  ergebenst  anzuzeigdi,  dass  ich  das  hisher  von  Herrn 
Ludwig  Schmitt  betriebene^)  Weisswaren-Engros-Geschaft 
heute  Icduflich  iibernommen  habe  und  unter  der  bisherigen  Firma 


Ebers.  &  Sclimitt 


fortfuhren  werde. 


Ich  gebe  mich  der  angenehmen  Hoffnung  hin^),  dass  Sie 
das  Vertrauen,  dessen  Herr  Schmitt  Ihrerseits  sich  Usher  zu 
erfreuen^)  hatte,  avx^h  mir  zu  Teil  werden^)  lassen,  und  bitte 
Sie  gleichzeitig''),  von  meiner  untenstehenden^)  Firmenzeichnung^) 
gefdlligst  Kenninis  nehmen  zu  wollen. 

Hoch^ichtungsvoll 

Albert  Ernst  Weiler. 

Ich  foerde  zeichnen  :  Ebers  &  Schmitt 


P.P. 

Wir  beehren>)  uns,  Sie  hierdurch  davon  in  Kenntnis  zu 
setzen^),  dass  infolge  freundschaftlichen  Ubereinkommens^), 
unser  Herr  L.  Bohle  mit  dem  heutigen  Tage  aus  der  Firma 
ausscheidet*),  urn  in  das  Geschdft  seines  Bruders  in  Frankfurt 
a/Main  einzutreten^),  wdhrend^)  Herr  Th.  Witte  unser  Ge- 
schdft unter  der  seitherigen'^)  Firma,  mit  Ubernahme^)  sdmtlicher 
Aktiven  und  Passiven,  in  unverdnderter  Weise  filr  alleinige 
Rechnung  fortsetzt. 

Gleichzeitig  machen  wir  Ihnen  die  Mitteilung,  dass  wir 
unser  en  langjdhrigen^)  Mitarbeitern^^),  den  Herr  en  Alois  Schnei- 
der Wild  Joseph  Reinhardt,  Kollectiv-Prokura^^)*  erteilt^^)  haben 
und  bitten  wir  Sie,  von  deren  untenstehenden  Handzeichnungen 
gefl.^^)  Vormerhing  zu  nehmen. 

Wir  bitten  um  die  Fortdauer^*)  Ihres  Wohlwollens^^)  und 
empfeMen  un^ 

HochachtungsvoU 

Boliie  &  Witte. 

Herr  L.  Bohle  hort  auf^^)  zu  zeichnen  :  Bohle  dh  Witte. 

Herr  Alois  Schneider     ^        ,  .      ,    /^i-  7,,v      .7 

,   „  .  ,      ,.  \werden  qemeinschaftlich^^)  zeichnen  : 
Herr  Joseph  Reinhardt  J 

ppa.'»)  Bolile  &  Witte 

Schneider  Reinhardt 

•  When  an  employee  is  given  the  right  to  Bier,  on  behalf  of  the  firm,  it  is  customary 
in  Germany,  Austria,  <fec.,  to  notify  business  friends  by  circular. 
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6.  Death  of  founder;  business  carried  on  with  silent  partner; 

procuration  conferred. 


P.P. 


Mainz,  den  l.  Januar  19. . 


Wir    erfi'dkfn})    hiermit    die    schmerzUche'')    Pflicht,    Ihnen 
anzuzeigen,  dms  der   Griinder^)   und  Inhaber  unserer  Firma, 

Herr  Michael  Kleimann, 

am  9.  Oktober  v.  J.  nach  langem  Leiden^)  sanft  entschlafen'^)  ist, 
und.  bitten,  demsdben  ein  freundliches  Andenken^)  zu  bewahren'^). 

Das  GescMft  tvird  unter  gleicher  Firma  mit  kommandi- 
tistischer^)  Beteiligung^)  der  Oattin  des  Verblichenen^^),  Frau 
Henriette  Kleimann,  geb.^^)  Sauer,  ganz  in  der  bisherigen 
Weise  weitergefUhrt,  und  bleibt  die  Leitung^^)  desselben  in  den 
Hdnden  unseres  lan^jdhrigen  Prokuristen^^),  Herrn  Franz 
August  Schoehmann,  welcher  als  personlich  haftender  Gesell- 
schafter^^)  die  Firma  zeichnen  wird, 

Dem  seit  einer  langen  Reihe^^)  von  Jahren  in  unserm  Hause 
tatigen^^)  Herrn  Gustav  Herder  Jiaben  wir  Prokura  erteUt  und 
ersuchen  Sie,  von  den  nachstzhenden  Unterschriften  gefl.  Kenntnis 
zu  nehmen. 

Wir  cmpfeMen  tins  Ihnen 

Hochachtungsvoll 

M.  Kleimann  &  Co. 

Herr  Franz  A.  Schoehmann  wird  zeichnen  : 

M.  Kleimann  &  Cie. 
Herr  Gustav  Herder  wird  zeichnen 

ppa.  IVI.  Kleimann  &  Co. 

Gustav  Herder 


7.  death  of  senior  partner;  business  continued  by  the  other 

partners. 

Hamburg,  im  Januar  19.. 

P.P. 

Wir  erfiillen  hiermit  die  traurige  Pflicht,  Sie  von  dem  am 
12.  Dezember  vorigen^)  Jahres  erfolgten'^)  Ableben^)  unseres 
Seniors, 

Herrn  Adolph  Heinrich  DoUmann, 

in  Kenntnis  zu  setzen  und  bitten  Sie,  dem  Entschlafenen*)  ein 
treues  Andenken  bewahren  zu  wollen. 

Das  Geschdft  wird  in  unverdnderter^)  Weise  unter  gleicher 
Firma  von  den  ilbrigen^)  Teilhabern,  den  Herren 

Paul  Louis  Wormann  und 
Bruno  Adolph  Mayer, 

fortgesetzV),  und  bitten  wir  Sie,  da^  unserm  Senior  bewiesene^) 
Vertrauen  auch  ferner  dem  Hause  erhalten^)  zu  wollen. 

Hochachtungsvoll 

Dollmann,  Werder  &  Co. 
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8.  Dissolution  of  Partnership ;   firm  liquidated. 


p       Gkorunoct      o 

1  880a 


:0 

O 
Z 
O 

< 

ec 


s 
s 

4 


m 
h 

:3 


■ 
■I 

H 
K 

< 


1Raimont>  d  Sobne. 

Kbin  a/  Rhein^),  c^en  3.  Jli/^  19. 


Herr. 


Wir  beehren  unSy  Ihnen  mitzuteilen,  doss  infolge  Ablaufs^) 
5  des  Kontraktes  sick  unsere  Handdsgesellschaft^),  die  auf  hiesigem 
i     PlcUze  unter  der  Firma 


Rafmond  &  Soehne 

bestand*),  mit  dem  heutigen  Tage  aufgdosV^)  hat. 

Der  bisherige  Mitinhaber^),  Herr  Gustav  Raimond,  ist 
beauftragf),  die  Liquidation  des  Geschdftes  vorzunehmen. 

Indent  wir  Ihnen  fiir  das  Vertrauen,  welches  Sie  unserem 
Unternehmen^)  geschenkt  haben,  unseren  aufrichtigen  Dan¥) 
aussprechen,  verbleiben  wir 

Mit  vollkommener  Hochachtung 

Raimond  &  Soehne. 


GERMAN    COMMERCIAL    PRACTICE 

9.  Business  carried  on  under  new  style  ofHrm. 
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Raimond,    Koln. 


©ustav  IRaiinont), 


Koln  a/  Rhein,  den  3.  Jtdi  19, 


Herr. 


Durch  ein  Rundschreiben  vom  heutigen  Tage  warden  Sie 
unterrichtet^),  dass  sich  die  Handelsgesdlschaft  Raimond  & 
Soehne  infolge  Ablaufs  des  Kontraktes  aufgelost  hat. 

Mit  der  Liquidation  des  Geschdftes  beauftragt,  gestatte  ich 
mir,  Sie  zu  benachrichtigen^),  dass  ich  unter  Ubernahme  der 
sdmtlichen^)  Aktiven  und  Passiven,  das  Oeschdft  unter  meinem 
eigenen  Namen 

Gustav  Raimond 

fortfuhren  werde. 

Mit  Genugtuung*)  darf  ich  bei  dieser  Gdegenheit  darauf 
hinweisen,  dass  die  Leitung  des  Hauses  Raimond  &  Soehne 
seit  seiner  GriLndung^)  im  Jahre  1885  in  meinen  Hdnden  gelegen^) 
hat  und  kann  ich  Sie  versichern,  da^s  der  NamenswechseV)  auf  die 
Fiihrung  des  Geschdftes  keinen  Einfiuss  haben  wird,  zumaP)  ich 
mich  der  Mitwirkung^)  des  alten  Personals^^)  zu  erfreuen  habe. 

Indent  ich  hoffe,  dass  Sie  recht  boM}^)  Veranlassung^^) 
nehmen  werden,  sich  von  der  guten  Organisation  nteines  Hauses 
zu  ilberzeugen^^),  danke  ich  Ihnen  im  voraus  fiir  die  giitige 
Zuwendurtg^*)  Ihrer  Auftrdge  und  zeichrte 

HochachtuTtgsvoU 

Gustav  Raimond. 
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10.  Dissolution  of  Partnership. 


Belgrad,  l.  Mdrz  19 


P.T.i) 


Wir   beehren   uns,    Ihneri   hierdurch   mitzuteikn,   dass   wir 
unser  unter  der  Firma 

Kunovits  &  Marcus 

bestandenes  Agentur-  und  Commissions-Geschaft^)  mit  heutigem 
Tage  gdoschP)  hahen. 

Die  Aktiven  und  Passiven  der  Usher igen  Firrnen  iibernimmt*) 
Herr  Mita  Marcus. 

Imlem  ivir  Ihnen  fur  das  U7is  bisher  geschenkte   Vertrauen 
hestens  danken,  zeichnen  wir 

HochachtungsvoU 

Kunovits  &  Marcus. 


GERMAN    COMMERCIAL    PRACTICE 


11.  Business  continued  hy  former  partner. 
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Belgrad,  l.  Marz  19.. 


P.T. 


Ich  beehre  mich,  Ihnen  anzuzeigen,  dass  ich  nach  der 
heute  erfolgten  Loschung^)  unserer  Oesellschaftsfirma'')  KunOVitS 
&  Marcus,  am  hiesigen  Platze  unter  der  handelsgerichtlich 
eingetragenen^)  Firma* 

Mita  Marcus 

das  Agentur-  und  Commissmis-Geschdft  iveiter  betreiben*)  werde. 

Die  grilndliche^)  Warenkenntnis,  welche  ich  mir  in  ver- 
schiedenen  Branchen'')  durch  Fleiss')  und  Erfahrung  in  Wiener 
Export-  und  Engros-Hdusern  erworben  habe,  hinldngliche^) 
BetriebsmitteP),  mehrjdhrige  Tdtigkeit  als  Reisender  und  Agent 
in  den  Balkanldndern^'^),  wodurch  ich  mich  bei  der  gesamten^^) 
sicheren  und  soliden  KunischaftP)  bestens  eingefilhrt  habe, 
sowie  der  feste  Vorsatz^^,  auf  die  Verbindung  mit  meinen  Oz- 
schdftsfreunden^*)  die  grossie  Sorgfalt  zu  verwenden^^),  ermutigen 
mich,  Ihnen  meine  Dienste  anzubieten  und  urn  Ihr  giitiges 
Wohlwollen  zu  bitten. 

Belieben^^)  Sie  von  meiner  untenstehenden  Handzeichnung 
gefl.  Kenntnis  zu  nehmen. 

HochachtungsvoU 

Mita  Marcus, 

wdcher  zeichnen  wird : 

Mita  Marcus. 


Mil  accordance  with  the  law  of  various  Continental  countries,  a  busit.egs  house 
must  be  registered  at  the  Commercial  Court  (Tribunal  of  (Joramerce)  whei  established, 
just  as  is  the  case  with  limited  liability  companies  in  this  country.  See  Appeiidix  of 
The  Foreign  Traders'  Dictionary,  pa«es  240,  249,  and  256. 
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13.  Circulsir  by  the  Successors. 


12.  Business  sold  to  confidential  clerks. 


Remscheid,  l.  Jammr  19. . 


P.P, 


Hierdurch  erlaube  ich  mir,  Ihnen  ergebenst  mitzuteilen, 
duss  ich  das  sett  vielen  Jahren  am  hiesigen  Platze  unter  der 
Firma 

Emil  Roth 

bestehende  Fabrikgeschdft^)  ohne  Amsenstdnde^)  und  ohne 
Passim  den  Herren  Robert  Hall  und  Ludwifj  Brecht, 
meinen  bisherigen  Prokuristen,  kduflich  iiberlassen  liabe. 

Deren  Prohirazeichnunf)  erliscU^)  hierdurch,  Ich  danke 
Ihnen  verbindlichst')  fiir  das  grosse  Vertrauen,  mit  welchem 
Sie  mich  stets  beehrten^),  und  bitte  Sie,  dasselbe  auf  meine  Nach- 
folger  ubertragenzu  wollen,  wekhe  das  Geschdft  in  unverdnderter 
Weise  fortfiihren  werden. 

Hochachtungsvoll 

Robert  Roth. 


Remscheid,  1.  Januar  19.. 


JL    bX    • 


Unter  ergehener^)  Bezu^gnahme  auf  vorstehendes  Rund- 
schreiben  beehren  wir  uns  Ihnen  anzuzeigen,  doss  wir  das  bisher 
van  Herm  Robert  Roth  betriebene  Fabrikgeschdft  kduflich 
iibernommen  haben  und  dasselbe  unter  der  Firma 

Emil  Roth  Nachfolger'), 

den   bewdhrten^)    Grundsdtzen^)    des    Hauses    entsprechend,    in 
umsichtiger^)  und  tatkrdftiger^)  Weise  weiterfiihren  werden. 

Wir  bitten,  das  der  Firma  Emil  Roth  seit  vielen  Jahren 
bewiesene  Vertrauen  und  Wohlwollen  giitigst  auch  auf  uns 
ubertragen  zu  wollen,  welche  zu  rechtfertigen^)  wir  jederzeit^) 
bemiiht^)  sein  werden, 

Hochachtungsvoll 

Robert  Hall.     Ludwig  Brecht. 

Unterschrift  von  Robert  Hall :  Emil  Both  Nachf. 

„  „    Ludwig  Brecht :  Emil  Roth  Nachf, 
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GERMAN    COMMERCIAL    PRACTICE 


14.  Retirement  of  a  partner :  style  of  firm  changed;  procuration 

of  conMential  clerks  renewed. 


Vi.  %cvi  d  Co., 

Blonden,  Tulle  und  Spitzen 

Enoros  und  Export. 

AtLEINVEftKAUr  DER  FaBRIKATK 

DEK 

Union  St.  Gallen. 


Tblspmon  No.  1810. 
Teleqramm-Aorkssbi  Spitzbnhaus. 


P.P. 


Koln  a/  Rhein,  den  l.  Mai  19.. 


Wir  beehren  uns,  Ihnen  mitzuteilen,  doss,  nachdem')  Herr 
Albert  Colin  infolge  freundschafUicher^)  Ubereinkunft  aus 
unserer  Usher  unter  der  Firma  Levi  &  Cohx  bestandenen 
GeseUschaft  geschieden  und  das  GescJuift  mit  alien  Aktiven  und 
Passiven  uns  zu  alleinigem  Eigentume^)  verblieben')  ist,  wir  die 
Firma  in 

N.  Levi  &  Co. 

umgedndert'^)  haben. 

Das  Geschaft  werden  wir  in  gleichem  Umfange^)  und  in 
durchius-^)  unverdnderter  Weise  fortfilhren  und  Jwffen  doss 
Ste  uns  Ihr  Vertrauen  und  WohlwoUen  auch  unter  der  mrdn- 
derten  Firma  erhalten  werden. 

Die  Prokura^)  unserer  bisherigen  Prokuristen  und  lang- 
jahrtgen  Mitarbeiter,  der  Herren  Ludwig  Hart  und  Maximilian 
Levi,  haben  wir  erneuerP)  und  bitten  Sie,  von  den  nachstehenden 
Unterschnften  gefl.  Kenntnis  zu  nehmen. 

Wir  empfeMen  uns  Ihnen 

Hochachtungsvoll 

Nathan  Levi.     Sigmund  Levi. 

Herr  Nathan  Levi  wird  zeichnen  :  N.  Levi  <fe  Co. 
"     Sigmund  Levi    „  „       M,  Levi  dh  Co. 

Die  Herren  Ludwig  Hart  und  Maximilian  Levi  werden  zeichnen  : 

ppa.  N.  Levi  &  Co. 
L.  Hart  m.  Levi 
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15.  Partner  taken  up ;  style  of  irm  changed. 

HDolpb  Ibetn3  &  do., 

Stickeret-  &  Weiss  WAAREN- 
Fabriken. 


St.  Gal  I  en,  den  l.  Januar  19. 


P.P. 


Ich  beehre  mich,  Ihnen  hierdurch  anzuzeigen,  doss  ich  mich 
mit  heutigem  Tage  mit  Herrn  Moritz  Goldstein  in  Paris, 
dem  bisherigen  Teilhaber^)  der  Firma  A.  Busch  &  Co.,  Paris 
und  London,  associiere^). 

Wir  werden  das  seither  unter  meinem  Namen  gdeitete^) 
Geschaft  mit  vereinten^)  Krdften^),  aber  in  unverdnderter  Weise, 
unter  der  Firma 

Adolph  Heinz  &  Co. 

fortfilhren  und  ersuche  ich  Sie  auch  fernerhin^)  um  Ihr  Woh-l- 
wollen, 

Indem  ich  Sie  noch  bitte,  von  untenstehenden  Unterschriften 
Vormerkung  zu  nehmen,  empfehle  ich  mich  Ihnen 

Achtungsvoll 

Adolph  Heinz. 

Herr  Adolph  Heinz  wird  zeichnen :  Adolph  Heinz  ds  Co, 
Moritz  Goldstein  ,,         „  Adolph  Heinz  dh  Co. 


•f 


c 


18 


GERMAN    COMMERCIAL    PRACTICE 


GERMAN    COMMERCIAL    PRACTICE 


19 


17.  AmB,h%ms,tion  of  several  inns. 


■ 


16.  Son  taken  into  partnership ;  style  of  firm  changed. 


Leipiig,  den  1.  Januar  19 


P.P. 


Ich  beehre  mich,  Ihnen  hierdurch  ergeberist  anzuzeigen, 
dass  mit  heutigem  Tage  mein  Sohn  Hans  Wilhelm,  der  mir 
hisher  ols  Prokurist  zur  Seite  stand^),  als  Teilhaber  in  mein 
Agent ur-  &  Kommissionsgescliaft^)  eingetreten  ist,  und  ich 
dasselbe  mit  ihm  zusammen  unter  der  Firwxi 


Eduard  Bruno  &  Sohn 


weiterbetreibe. 


Ich  bitte  8ie,  das  mir  bisher  entgegengebrachte^)  Vertrauen 
der  neuen  Firma  erhalten  zu  loollen  und  von  den  nachstehenden 
Handzeichnungen  gefl.  Kenntnis  zu  nehmen. 

HochacMungsvoll 

Eduard  Bruno. 

Herr  Eduard   Brano  mrd  zeichnen  :    Eduard  Bruno  db  Sohn. 
„     Hans  Wilhelm  Bruno  „       „  Eduard  Bruno  dh  Sohn. 


P.P. 


Moskau,  1.  April  19.. 


Um  bei  der  Ausdehnung^),  die  der  See-  und  Landverkehr^) 
in  letzter  ZeiP)  durch  Hinzuziehung^)  neuer  Routen  angenommen 
hat,  den  WUnschen  unserer  geschktzten^)  Kundschaft  besser 
nachkommen^)  zu  konnen  und  derselben  die  Verrechnung'^)  mit 
den  verschiedenen  Pldtzen  zu  erleichtern^),  haben  wir  uns  ent- 
schlossen,  unsere  Geschdfte  unter  den  Firmen 

Schroeder  &  Speigel, 

Rudolph  Forstmann  &  Co., 

Julius  Reidtmann  &  Co. 

mit  dem  1.  Mai  a.c.  aufzulosen  und  dagegen  ein  neues  Geschdft 
unter  der  alleinigen  Firma  : 

Forstmann,  Reidtmann  &  Co., 

mit  Centrales)  in  Moskau  und  Filialen^^)  in  St.  Petersburg, 
Libau,  Reval,  Riga  und  Odessa,  zu  errichten. 

Als  voile  Teilhaber  gehoren^^)  diesem  Unternehmen  die 
Herren 

Rudolph  Forstmann  und  Julius  Reidtmann 
an,  ivdhrend  Herr 

Adolph  Schroeder 

demselben  als  Commanditdr^-)  beitritt. 

Es  sind  von  uns  Vorkehrungen^^)  getroffen^*),  dass  die  Er- 
ledigung^^)  der  den  bisherigen  Firmen  uberwiesenen^^)  Waren- 
transporte  ohne  jede  Strorung^'^)  ihren  Fortgang  nimmt,  auch 
konnen  die  Verrechnungen  auf  Grund  der  fruheren  Verein- 
barungen^^)  nach  Wunsch  unserer  geschdtzten  Geschdftsfreunde 
von  der  neuen  Firma  weitergefiihrt  werden. 

Indem  wir  bitten,  da^  uns  bisher  geschenkte  Vertrauen  auf 
die  neue  Firma  zu  ubertra^en,  ersuchen  wir  von  den  umstehenden* 
Unterschriften   Vormerkung  zu  nehmen  und  zeichnen 

Hochachtungsvoll 

Schroeder  &  Speigel. 
Rudolph  Forstmann  &  Co. 
Julius  Reidtmann  &  Co. 


To  save  apace  we  suppress  the  various  signatures. 
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II.     CORRESPONDENCE    WITH    AQENTS. 


Il 


( 


9 
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Leicester,""  7.  Januar  19.. 


telegramm-adresse: 
„  selwinis." 

§errn  Eduard  Reinhardt,  Constantinopel. 

mt  em^fingen  3t)re  SSerten  mm  27.  &  .29.  bor,  mi§. 
unb  finb  ^^mn  fiir  bte  un§  Qcfl.  ettettteni)  ^ugfunftc^)  fe!)r 
banfbar. 

Provision,  ^nliegcnb  ftnben  (Sie  $rot)ifion§-^uasu0») 
pet  Ende  Dezember,  ber  einen  (Salbo  k)on  £18  13s.  2d. 
ju  Sf)ren  ®unften  auf meift*) ;  mollen  8te  felben  nefl.  priifen 
unb  un^  iiber  bejfen  S3efunb^)  bend)ten. 

@g  tut  un§  leib  ^u  fet)en,  bag  ba§  (55efdE)aft  ntit  borttgem«) 
^la^e  fo  fet)r  nad)qelaflen')  m,  ja  btefe§  geringe  9lejultat 
ift  img  gans  unbegreifUcf)«).  ^ro^  ftarfer  ^onfi^rrenj 
madden  tuir  beifpieBtuetfe^)  in  Agypten  einen  xed^i  anfel^n- 
Iirfieni«)  Umfafeii);  tt>arum  follte  bie§  nidE)t  in  Constantinopel 
moglid^  fein? 

SSir  ^offen,  bag  in  biefem  J^at)re  eine  Snberung  jum 
58effern  ftattfinbet^^h  jebenf  all^  ^biirfen  ©ie  auf  un§  rerfjncn, 
ba%  tDir  3l)nen  in  Sesug  auf  ^reije  unb  SSebingungen  bie 
gr5f3tm5gltcf)eni')  SSorjiige  bemilligen,  urn  @ic  in  S^rcr 
^Irbeit  gu  unterftiifeen. 

Muster,  ^ie  in  un^erem  ©rgebenen  t)om  24.  tjor.  ^t§. 
crtt)df)nten  SJlufter  fonnten  njir  erft  narf)  ben  f?efttagen^*)  auf 
hen  Beg  bringen,  bod)  t)offen  mir,  bag  fie  injUJifdien  in 
Sl^ren  93efife  gelangt  finb. 

^!)re    2Biinf(^e   sum   ^al^reSiued^fel")   beften§   banfenb 

ermibemb,  ^eid^nen  tuir 

§od^ad)tenb 

Selwin  &  Lewis. 


*  Proper  names  are  always  written  in  English  Script,  and  so,  as  a  nile,  are  the 
names  of  the  months  and  of  proper  Foreign  words. 
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Leicester,  1.  Januar  19.. 

PROVISIONSAUSZUG 
flir 
Herrn    Edmrd  Bernhardt,  Constantinopd, 
vom     1.  Juni  19..  bis  31.  Dezember  19.. 


Datum  der 
Faktura, 


von 
SELWIN  &  LEWIS,  LEICESTER. 

Same  des  Kunden. 


19.. 
3.  Jtdi 

27 

14.  Aug. 
7.  Sept. 

26.  „ 

28.  Okt. 
3.  Nov. 


Provision. 


ji 


7. 
27.    „ 
8.  Dez. 


PinelU  dh  Co.  .. 
A.  Malofoulos 
PinelU  db  Co.  . . 
A.  Lamides 
Camides  freres 
M.  Delevi 
Mttbio  da  Levi . . 
C.  Hanopouhs 
Elias  Levi 
Abramo  Benveniste 
C.  Basopovlos 
Isaac  Hermos 


579  12    6    21%  ==14    9    9 


Zu  Ihren  Ounsten   £18  13    2 


a 


73 


17 


d.l    £ 


9 


8. 


d. 


21    68  3 


4613 


17 


179 


9 
9 


34 


116 
38 


6 


6  9 


78 


215  3 


6 
9 


29  5\  3 


33314 
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No.  19. 


Leicester,  12.  Januar  19. . 


^errn  Eduard  Reinhardt,  Constantinopel. 

2Bir  beftatigen  unfer  ©rgebene^  tjom  7.  h^.  5Dlt^.  unb 
Jenben  ^l^nen  anbei^)  etnen  S3rief  bon  einem  gemtffen 
M.  Halsi,  bort;  fofern^)  ber  Wann  bertrauen^miirbig^) 
\\i,  beliebcn  ©ie  \\)n  ju  befucf)en  unh  i^m  unfere  SJlufter 
ju  unterbreiten*). 

Sn  ©rtuartung  S^i^^^  ^-  S3erid^te,  begrugen  toir  Sie 

§oci^a(i)tenb 
Selwin  &  Lewis. 


2i 
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I 


i 

li 


|: 


STAMBOUL. 


Constant! nopel,  6.  Januar  19..* 


Herrm  Selwin  &  Lewis,  Leicester. 

Ich  verdanke  Ihre  werte  Adresse  einem  GescMftsfreunde 
und  ware  Ihnen  sehr  verbunden,  wenn  Sie  mir  Muster  von 
Socken  <$j  Strilmpfen,  tvoUene  iSs  baumwoUene,  in  billiger  und 
mitikrer  Preislage,  ekestens  zukommen  lassen  loollten.  Bei 
befriedigender  Bedienung  kann  ich  Ihnen  ein  grosseres  Geschdft 
in  Aussicht  stellen. 

Im  Fcdle  Sie  auf  hiesigem  Platze  einen  Agenten  haben, 
helieben  Sie  mir  seine  Adresse  aufzugeben  und  ich  wiirde  dann 
eventuell  seine  Musterkollektion  ansehen. 

In  Erwartung  Ihrer  werten  Nachrichten  zeichnet 

Hochachtungsvoll 

per   M.    Haisi 

Iscuic  Qluckstein. 


*  German  characters  being  somewhat 
men  usually  adopt  the  ordinary  English  S 
this  when  writing  to  Non-Germans  1 


icult  for  Foreigners,  German  business 
'  for  correspondence  purposes.    Note 


No.  20. 

TELEGRAMMB : 
„RE1>HARDT.' 


]e&uar&  IReinbar&t, 

Agentur  und  Commissions-Geschaft. 


Constant! nopel,  22.  Januar  19. . 
.f»erren  Selwin  &  Lewis,  Leicester. 

^d)  em|)fing  ^l^re  ©ee^rten  t)om  7.  &  12.  b§»  'mt^., 
le^tere^  mit  93nef  eine^  gemtffen  M.  Halsi,  hex  fid^  an  (Bie 
btreft  getuenbet^)  I)atte.  ®er  ©enanntc  tft  nid)t  ernpaft^) 
5u  ne^men,  benn  in  ^ieftgen  ^anbel^freifen^)  ift  er  nid)i 
befannt  unb  id)  etn^fet)te  S^nen,  t)on  foId)en  ^(nfragen*)  in 
3u!unft  gar  feine  ^otij  ju  nefimen. 

9Ba§  ben  Snr)alt  ^Ijte^  SSerten  t)om  7.  ert.  betrifft, 
fo  biirfen  Sie  mir  glauben,  ba§  Constantinopel  unter 
alien  orientalifd^en  (Stabten  ben  ungunftigften  SD^arft  ah^ 
QiW),  Weil  nirgenb^  bie  tonfurrenj  ]o  fd^arf  auftritt^)  tvie 
gerabe^)  Ijier.  ^og  a5efcf)dft  in  Ql^ren  ^rti!eln  ift  ein  jel&r 
limitierte^  gemorben«)  unb  betrcigt^)  tieute  !aum  ein  ^iexiel 
i)on  bent  IXntfa^e,  ber  norf)  t)or  ungefal^r  6—7  ^al^ren  ge* 
madji  tvntbe.  ^nrgum"),  e^  l^errfd^t")  feine  ^adftfrage 
unb  ba^  ^enige,  tva^  Derfauft  mirb,  fommt  t)on  S?)i^en 
beutfd^en  unb  italieni]d)en  ^onfurrenten,  bie  tJiel  billiger 
nl^  (Bie  jinb.  ^cf)  fann  mir  fonfP)  !einen  (S^rnnb  'oox^tellen^^), 
tve^ljalh  bie  tunbfd^aft  nid^t  burd^  mid^  !aufen  follte,  ba 
id)  bod)  mit  alien  ^tbnel^mern")  auf  fel)r  freunbfde)aftli(i)em 
Sugei")  fte^e. 

Provisions-Auszug.  Qf)ren  ^TuSjug  l^abe  id^  U^  aufi«) 
einen  ^45orten  t)om  8.  ^e^ember  fiir  Marosi  Fratelli  im 
33etrage  bon  £6  6s.  Od.  rid^tig  befunben  unb  ©ie  mit 
£18  13s.  2d.  belaftet. 
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Muster.  ®ie  mir  am  24.  pto.  aBiJierten  jJluftcr  eon 
borttflet  ^agertoate")  iinb  mir  US  ^eute  nod)  mcftt  ju» 
Smmen-f  «nb  m«6  i*  anne^men,  bag  biefelben  «erIoren 
geaangcn  jinb.  XieS  tut  nur  umfome^r>»)  letb,  al8  man  bei 
Ln  flef^Hberten™)  JBerpitntflen  gerabe  nur  mit  ^artte^ 
wore")  antommen^n  lann;  id)  bitte  ©ie  ba1)er,  mir  (Srjafe^ 
mufter'")  cinge^cfjrieben''*)  julommen  ju  lo^fen. 

Pinelli  &  Co.  rellamieren  won  mir  eine  JJaltura  unb 
gflbetc^ein,  roooon  ©ie  i^nen  So^jie  einfanbten;  biS^r 
^afx  id)  bie  Originate")  biefer  5)ofumente  md)t  erf)alten. 

§od)0(i)tenb 
Eduard  Reinhardt. 
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Constant! nopel,  31.  Januar  19..      '; 


§erren  Selwin  &  Lewis,  Leicester. 

3d)  beftatige  ntetn  (grgebene^O  t)om  22.  b^.  9Jlt§. 

Auftrag  M.  Delevi.  ^exx  Delevi  I) at  au^  S^rer  frii* 
[:^eren-)  5loile!tton  eine  SSeftellung  gufammengeftellt,  meldie 
'id)  gotten  ^termit  iibertnittle^).  ^Belieben  ©te  mir  gefl. 
ntttjuteilen,  tt)eld)e  ^effin^  nod^  au^fiil^rbar*)  finb,  bamit 
id)  ben  £unben  babon  in  Slenntni^  fefeen  !ann.  Delevi 
beftdtigt  ^T^^e  "^reife  mit  10%  Sfonto,  of)ne  SSergiitung^) 
t>on  3%  ^omnxiftion. 

Rimesse  Malopoulos.  SUnhti  tibermad)e^)  id^  S^nen 
C£^ed*  t)on  £73  6s.  9d. 

tueld^e   (5ie    s^   ©unften^)  bon   Adrian  Malopoulos  unter 
^In^eige  gefL  bertDenben**)  mollen, 

SBon  ;3{)rcm  §an§  in  Chemnitz  erl)telt  i(^  in^mifd^en 
5Ja!tura  unb  ^abeWin  ixUx  P  &  C  tt  210  1  tifte  fiir 
Pinelli  &  Co.,  n)eld)e  id^  fofort  abgab^).  "Die  barauf 
besiiglid)ei«)  5tratte  tnerbe  id)  gcmag  SBorfd^rift")  am  15. 
9}ldrj  bie]en  ^xeunben  sum  ^cce^t  borlegen. 

Lagcrware.  ^^xe  Wufter!arte  ber  bortigen  Sagernjare 
ift  mir  erft  geftcm  jugefommen  unb  id)  ^ahe  \ie  fofort  an  bie 
f)erren  Schlenker  &  Raucli,  bie  ^ict}  bafitr  intereffieren, 
toeitergegeben^^). 

D^ne  5XnIa6  ^u  met)r,  begriige  id)  @ie 

^od£)ad^tenb 
Eduard  Reinhardt. 

{See  Exercise  1,  page  258.) 


*  Cheques,  drawn  abroad  on  England,  require  to  have  a  penny  stamp  affixing 
before  being  paid  into  a  bank.  (The  payees'  name  being  incorrectly  given  on  this 
cheque,  the  endorsement  must  be  made  to  correspond  and  the  payees'  proper  sig- 
nature {Sdwin  &  Letvis)  written  beneath,  see  Hooper  &  Graham,  The  Home  Trade, 
page  97.) 
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No.  22. 


Leicester,  7.  Februar  19.. 


.§errn  Eduard  Reinhardt,  Constantinopel. 

2Bir  befifecn  ^t)te  SSerten  tjom  22.  &:  31.  t?.  mt^.  unb 
entfalteteni)  let^terem  £73  6s.  9d.  dfjed  a/  London, 

hie  Wit  fiir  ^ed)nunq 

A.  Malopoulos  gegen  unfere  fjaftura  t)om  14.  Quit  k).  ^, 
beften^  bantenb  ijerburfiten^). 

M.  Delevi.  SSon  be^en  5tuftrag  finb  bie  D^ummern 
)oon  1228—1233  au^fii^rbar;  bagegen  ift  ba§  Sager  'oon 
beftcllten  ead)en3)  3585—3598  geraumt^)  unb  tvit  offerieren 
Qf)nen  unter  ^Ireii^banb^)  btc  beften  erpltlid^en  @rfa^- 
mufter'').  58emer!t  fei  liter,  bag  wit  t)on  bcr  93ered)mmg 
toon  3%  ^ommiffton  ntd^t  abfefjen^)  fonnen  unb  miiffen 
bie§besuglid)e»)  J^orberungen  furser  ^anb^)  abmeifen,  benn 
in  biefer  33elaftimg  liegt  itnfer  ganger  SBerbienft. 

^ic  fritter  iiber  Delevi  erl)altene  ^lugfunft  ift  ni(^t 
befonber^i«)  gut;  tvie  ftet)t  ber  9Jlann  I)eute? 

Provision,  ^ixx  ben  im  gefanbten  ^lu^jug  nid)t  aufqe- 
fiilirten")  ^often^^)  Marosi  Fratelli  mn  £6  6s.  Od.  f)ahen 
Wit  3t)nen  3s.  2d.  $rot)ifion  gutgefd)riebeni«)  unb  bitten  (Bie, 
ba§  S8erfel)en  giitigft  su  entfc^utbigen. 

S?om  iibrigen  ^nl)art  ^tirer  beiben  SBerten  l^aben  mir 
beften§  dloti^  genommen^*). 

Pinelli  &  Co.  ^nliegenb  ^nben  Bie  eine  ^tuffteltungi^), 
monad)'^)  un^  ein  Baibo  don  17s.  2d.  gutfommt  unb  tt)tr 
bitten  Bie,  biefen  fleinen  58etrag  ber  (^nnf albeit  balber^^) 
gefariigft  einjuf affieren. 

^^luf  unfere  gentad)te  tueitere  9}lufterfenbung  oemdr- 
tigeni«)  mir  gerne  ^t)te  ^luftrage. 


Snstt)ifd)en  begriigen  njir  Bie 


§od)ad)tenb 
Selwin  &  Lewis. 
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Leicester,  7.  Februar,  19.. 


RECHNUNGSAUSZUG 
von 

SELWIN    &    LEWIS 

Herren  Pinelli  <jb  Co.,  ConstarUinopel. 


Unsere  Faktura 

Ihre  Remisse  al  London  per 
20.  Feb.  19.. 

Saldo  zu  unsern  Gunsten 


116 


3  7 


190. . 
Janmir  1    I  An  Saldovortrag 


116 


17 
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No.  23. 


Constantinopel,  27.  Februar  19.. 

.^erren  Selwin  &  Lewis,  Leicester. 

^6)  Befenne  mid)  junt  ©m^jfang  ^^re^  ©eel^rten  k)om 
7.  b§.  mi^. 

M.  Delevi.  ^6)  ^aU  Delevi  tjon  ^l^ren  geft.  mHiti- 
lungen  in  seenntnt^  gefe^t,  inbgm  |(i)  Jj^m  gleid^jeitig  bie 
eingetroffenen^)  neuen  SJlufter  einpnbigte.  $8i^  jefet  l^at 
ei*  nocf)  feine  ^u^mal^I  getroffen^)  unh  feinen  ©ntfc^lug 
gefagt  l^inficf)tli(^  ber  £ommiffion  t)on  3%,  bie  8ie  i^er^^ 
langen. 

2Bag  fein  SBertnogen')  anbetrifft,  fo  ift  ba^felbe  aller- 
bingg^)  nid)t  bebeutenb;  ba^felbe  mag  \i6)  auf  ungefdf)r 
£800-1000  belaufen,  bennodE)  macf)e  idE)  f(i)on  feit  J^al^ren 
einen  nid^t  imbebeutenben'^)  Umfa^  mit  il^tn  unb  murbe 
hxtmlW)  pixnliVi^)  beja^It, 

Pinelli  &  Co.  SBon  ^^rer  fleinen  9iota,  laut  tneld^er 
S^n'enTiefe"prren  17s.  2d.  fdf)ulben,  l^abe  x6)  fie  tjerftdn- 
bigf);  fie  mollen  biefe  Sad)e  unterfud)en«)  unb,  totnn  fie 
begriinbet")  ift,  mir  htn  SBetrag  au^sctf)Ien. 

Verkaufe.  Obgleirf)  irf)  ntirf)  ntit  ber  f.  3t.  iiberfanbten 
toUettion  ernftlidE)  bemii^te^«),  fo  mill  bod^  niemanb,  tro^ 
be§  l^o^en  (S!onto§"),  ettna^  bai?on  iniffen.  Rubio  &  Levi 
T)atten  bie  Offerte  ganj  k)on  ber  §anb  getniefen^^);  Pinelli 
&  Co.  ptten  ^xntn  %txl  iibernommeni^),  t\^txxxx  <BiMt 
bon  20  yards  §u  l^aben  getnefen  mdren,  Sd£)  merbe  hit 
SDlufter  nod^  n)eiteren  fjreunben  Dorlegen^*)  nnb  ^^^mn 
bariiber  t^t\itn^  beritf)ten. 


^njtnifd^en  ^^x6)nt  idf) 


©odE)ad^tunggt)on 
Eduard  Reinhardt 


'I  I 


u 
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No.  24. 
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Leicester,  6.  Marz  19 


f)Crm  Eduard  Reinhardt,  Constantinopel. 

aSir  em^jfingen  ^f)x  SBerte^  ijom  27.  ^to.  beffen  3n]^alt 
unfere  ^lufmerffamfeit  Ijat. 

M.  Delevi.  ^^re  9}?itteilungen  bctreffg  beffen  9Xuftragg 
bleiben  ttJit  ertoattenb.  ^S^ie  3%  ^ommiffion  auf  beforgteO 
2Bare  ift  unfer  ganger  dieimetvinn^),  unb  beren  mad)la%^) 
toixxbe  mit  5trbcit  umfonft*)  fiir  un^  gleid^bebeutenb*^)  fein. 
aBir  offeriercn  biefe  aSaren  tatfacf)Iid)«)  ^u  ^iefigen  Criginal- 
|)reifen  unb  tniiffen  un^  be^fjalb  fiir  unfere  mnf)e  burd) 
33ered)nung  ber  gemig  geringen  tommiffion,  bon  ber  tvix 
nid^t  abfel^en  fonnen,  besaf)It  madden. 

nix  finb  ber  feften  ttberjeugung^)  ba%  unfere  feljr 
niebergebru(fte«)  ^nbuftrte  befferen  Seiten  entgegenge^t«), 
Smeifein  aber  nidjt,  ba%  ber  toon  nn§  eingefut)rtei»)  mobu^ 
ju  beredjnenber  tommiffton  ber  toorteil^aftefte")  ift,  unb 
jugleid)  ber  Iot)alfte,  benn  beforgte  SBare  o^ne  tommiffion 
§u  liefern  fann  fid)  nur  burd)  erp^te^^)  vp^-etje  ober  burd^ 
minbermertige^^')  auolitat  beja^len. 

Lagerware.  «Bon  ber  bentufterten  Sagermare  'i)ahen 
toix  insn)ifd)en  einen  2:eil  toon  IJ^o.  4895  fiir  Misali  freres 
ill  ffloia  genommen,  roie  ©ie  au^  unferm  burd)  ^l^re  S8er^ 
mittlung^*)  gefanbten  a3rief  toom  28.  to.  mt^,  erfe^en  l^aben 
merben. 

A;  Lamides.  2Bir  geftatten  un^,  Q^nen  bk  3a^Iung 
be§  alten  fRefte^  in  ©rinnerung^*)  ju  bringen  unb  getoartigen 
gerne  beffen  enbgiiltige^^)  Drbnung. 

Carnides  freres.  ^uf  beren  .tonto  finb  im  g^ebruar 
tocrfallen^'):  £46  ISs.  9d.      ^atiuxa  toom  7.  Septem- 

ber 19..,  mofur  fmFnurPSedung*«)  ertoarten. 
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M.  Carachal.  a3e^ugnel^menb  auf  ^^^re  un§  neulid)*^) 
gegebene  ^ilu^funft  maren  mir  gi^nen  toerbunben,  toenn  ©ie 
un^  meitere^  in  biefer  (Sad^e  miffen  loffen  mollten. 

2Bir  bitten  <Bie  fd)lie6tid£)2°),  fofern  Qf)nen  bie  Unter* 
bringung'-^O  ^^^  reftlid)en  brei  50lufter  ber  Sagermare  mit 
@£traf!onto  nid£)t  mdglid)  ift,  ba§  ©ortiment  fiir  un^  an  bie 
§erren  Frank  &  Schneider,  Beirut,  unter  fofortigem  5(toi§ 
an  biefelben  ju  iiberfenben.  (Selbfttoerftonblid^  mdre  ein 
allenfall^^^)  insmifd)en  toerfaufte^  9}lufter  au^  ber  ^olleftion 
§u  entfernen^^). 

^n  ©rtoartung  ^l^rer  m.  ^a<i)xid)ten  ^eici)nen  tvix 

^od^adf)tenb 
Selwin  &  Lewis. 

P.S. — %nhei  gaftura  iiber  bie  an 

Poletti  &  figlio*  gemad)te  ©enbung  P.  &  0.  tt  5187, 
betragenb  £195  38.  6d.,  jur  gefl.  ^Ibgabe'^*). 

2BieberI)oIt  ]^od^ad)tenb 
S.  &  L. 


*  Remark.— Itsdiiins,  Greeks,  Armenians,  Turks,  and  other  Oriental  nations  corres- 
V?"     usually  in  French,  and  tliey  expect  replies  in  that  language.     French  is  being 


learned  and  is  well  understood  throughout  the  Orient, 
reproducing  the  above  invoice  in  German. 


We  therefore  refrain  from 


'  1 
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Constant! nopel,  11.  Marz  19.. 

ipcrren  Selwin  &  Lewis,  Leicester. 

S<^  beftatige  Ijiermtt  ben  drnp^ariQ  Q^xe^  ©ee^rten  t)ont 
6.  crt.  mit  ^attnta  P  &  C  Jt  5187  fiir  Poletti  &  figlio,  momit 
id)  SRdttge^  beforgen^)  merbe* 

M.  Delevi  tDiU  ^d)  erft  hie  (Ba(i)e  iiberlegen^)  unb  ift 
tjorldufig^)  bei  bem  fd^Ied^ten  ©efdidft^gang  nid^t  geneigt, 
ben  fraglid^en  ^uftrag  feft  ju  erteilen. 

§mfirf)tltd^ 

A.  Lamides  bemerTe  id^,  ba^  e§  biefem  £unben  aud^, 
infolge  ber  ganalirf)en  ©efd^dft^ftodfung*)  nic^t  moglid^  mar, 
3a]^Iungen  fiir  ©ie  gu  letften");  berfelbe  mirb  fo  fd^nell  tote 
tunltdt)®)  ben  fRcft  feiner  ©d£)ulb  abtragen'). 

Carnides  freres  l^aben  JJl^nen  injtDifdE)en  ©:^ed  t)on 
£46  138.  9d.  bireft  jugel^en  loffen.    9Jlit  ber  ^(ngelegenl^eit 

M.  Carachal  befd^dftige  id^  mid^  unb  merbe  ^^ncn  in 
toenigen  2:agen  SBefd^eib  jugetien  laffen. 

3^rer  SSeijung^)  gemdg  f)abe  id)  ben  §erren  Frank  & 
Schneider  in  Beirut  bie  fraglirf)en  3  9Jlufter  :^eute  einge== 
fanbt. 

%nhei  ein  Wuftrag*  ijon 

Lazzaro  Fiori  §ur  forgfdltigften^)  5lu§fu:^rung. 

3n  ertuartung  ^t)xex  tv.  ^ad)xi(i)ten  ieid)ne  id) 

^od)ad)tenb 

Eduard  Reinhardt 

P.S.— SBon 

M.  Carachal  em:0fange  id)  foeben  inliegenbe 
£36  9s.  7d.  in  (S:i)ed  a/  London,  beffen  ©m^fang  ©ie  mir 
gefL   beftdtigen  tooHen.    "lier  Mann  toixb   faul  unb   id) 
tuerbe  t)on  i:§m  feine  loeiteren  Drber^  aufnel^men. 


No.  26. 


Leicester,  20.  Marz  19.. 
Jperrn  Eduard  Reinhardt,  Constantinopel. 

SSir  em^fingen  Q^x  @efd)d^te§  t)om  11.  b^.  50it§.  mit 
£36  9s.  7d.  (lf)ed  a/London  fiir  D^ted^nung 

M.  Carachal,  fiir  beffen  S3eforgung^)  rtjir  ;3i^nen  fel^r 
t)erbunben  finb. 

Lazzaro  Fiori.  "Deffen  ^tuftrag  ift  §ur  fd^nellften  %u§^ 
fiil^rung  in  9^ota  genontmen-)  njorben.  SSir  l^aben  biefe 
SSare  in  hlau  nod)  nid)t  geliefert^)  unb  ttJerben  fie  fiir  btefen 
greunb  ejtra  unb  fo  ntuftergetreu*)  aU  ntbglid^  anfertigen^). 
SBeitere  9}Jufter,  tvie  gen)iinfd)t,  laffen  tvix  ^tinen  in  einigen 
Xagen  jugel^en. 

3Sir  benterfen  un§,  ba%  Sie  bie  reftlid^en^)  3  5!Jlufter 
ber  fiageritjare  nad)  Beirut  ttjeiterfanbten  unb  geben  ba^in 
bie  notigen  5luf!Idrungen')  bariiber;  jebenfalB®)  nel^nten  tuir 
an^),  ba%  ©ie  bie  baju  ge^brige^")  Sagerlifte  bdi)in  ntitge* 
fanbt  l^aben;  menu  nid^t,  fo  tuollen  (Bie  e^  fofort  nad^l^olen^^). 

SSir  fel^en  ^l^ren  meiteren  9^ad^rid^ten  gerne  entgegen 
unb  begriigen  (Bie 

^od^adE)tunggt)oII 

Selwin  &  Lewis. 


For  Bpecimen  of  Order-form  see  Letter  Ho.  21,  page  30. 
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No.  27. 

Constaniinopel,  26.  Marz  19.. 

$crien  Selwin  &  Lewis,  Leicester. 

Hitter  SBcsuQitol^me  ouf  mein  (Srgebene^  bom  IL  h^. 
mm,  mu%  id^  ^t)nen  su  meinem  S3ebauern»)  hie  ^jatteilung 
mad)en,  bafi  unfer  ^lafe  nacf)  ber  lang  an^ialtenben'^)  ©e- 
fdfiaft^ftocfuna  nocf)  t)on  einer  finansiellen  .<^rip  l^etm- 
gefucfjt^)  mirb.  dladjbem  tjor  brei  SSoc^en  einige  fleinere 
58an!ier§  BaI)Iungen  eingcfteirt^)  !)atten,  gcrief^)  bie  be- 
fannte,  feit  80  ^af)tcn  befteftenbe  C^jport-  unb  SBanfftrma 
Semla  Fratelli,  l)ier  unb  London,  aud^  in  ©d^tntengfeiten ; 
bie  «Paffit)en  betragen  ungefafir")  £85,000.  ^o  biefe^  ^ani 
3  ^^onatigrimeffen^)  auf  fionbon  ahqah'),  melc^e  mit  ^roteft 
jururffommen  merben,  fo  mirb  eine  groge  ^n^aU  tjon 
fleineren  aiefci)aft^(euten'->),  bie  if)te  2Berf)feI  ftet^  t)ont 
Qenannten  ^^snmnt  fauften,  s»t)eifeBo{)ne  in  ^JUtleiben- 
frf)aft  gesogen^")  merben. 

fieiber  ift  ber  goH  mit 

Eliasi  Levi  bereit^  eingetreten"),  ber  mit  c«  £5,000 
(2BecI}fel  auf  London  &  Paris)  bei  ber  genannten  ^allite^^) 
beteiligt^^)  ift.  @r  fo^  ftct)  genotigt,  ebenfalB^^)  feine  8a^- 
lungen  em^ufteEen  unb  berief^^)  fofort  eine  SBerfamm- 
lung  ein'');  berfelben  erbffnete^^)  er,  ba%  er  bereit  fei,  fein 
gonje^  ©efc^aft  unter  bie  lontrolle  ber  ©Idubiger  ju  ftellen, 
bamit  man  itjxi  nid^t  einer  une^rlid^en^')  ^anblungi«)  fiir 
fii^ig'")  ^ierte.  SBir  gingen  barauf  ein*^»),  unb  eg  beauffid^- 
tigcn^O  nun  BetooIImarfitigte^^)  ben  95erfauf  unb  foffieren 
ba^  ®elb  ein,  meld^e^  feben  menb  hei  einer  93anf  f)inter- 
Iegt^«)  tuirb.  Levi's  SJl^erbinblictifeiten^^)  belaufen  firf)  auf 
£11,166,  t)on  benener  bie  §alfte  fur  aSaren  frf)ulbet,  ma^renb 
er  fur  ben  die\t  auf  i!Becf)feI  burd)  feine  Unterfrf)rift  engagiert 
ift. 
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III I iiiiiiiii SBorgeftern  fanb   in  beffen   5lngelegenl^eit  mieber  eine 

(55fdubigerberfammlimg25)  ftatt,  in  metd^er  ber  ©d^ulbner 
feine  Sage  fd^ilberte^^).  ©egen  £11,166  ^affiba  fii^rte  er 
an  aSaren  &  ^lugenftanben  £5,184  an''''),  bon  benen  £1,061 
ab^ufd^reiben^s)  finb.  9^arf)  langem  ^in^  unb  ^erl^anbeln^^) 
offerierte  er  25%,  melrf)e  bon  ben  (55Iaubigem  auf  35% 
oI)ne  (^axaniie  obex  30%  mit  ©arantie,  jal^Ibar^")  in  3 
4-9J^onatgraten  gefteigert  iburben.  3d^  bitte  (Bie,  mit  Sftre 
ermad)tigung3i)  gur  Unterjeirfinung^^)  ^i^j^g  tonforbate^'^) 
%u  geben. 


3' 


5d^  hebanexe  fe^r,  ba%  ©ie  audh  mit  £179  5s.  3d. 
beteiligt  finb;  id)  tann  ^^nen  jeborf)  berfid^ern,  ba%  Levi 
feine  Sa^Iungen  nid^t  eingeftellt  f)atte,  menu  er  nid^t  burd) 
feine  llnterfd£)rift  mit  £5,000  bei  Semla  engagiert'^)  tudre. 


CV' 


)n  ©rmartung  ^^rer  geft.  9^ad^rid^ten  ^eid)ne  id) 

§od£)ad^tenb 
Eduard  Reinhardt. 
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Leicester,  9.  April  19.. 
|)errn  Eduard  Reinhardt,  Constantinopel. 

SSir  em^fingen  ^l^r  28erte§  tjom  26.  b.  9)lt§.,  beffen 
^n^ott  unfere  ^Iufmer!famfeit  ^otte. 

(3o  mentg  erfreulid^i)  bcr  Sufammenbrudft^) 

Ellas  Levies  an  ft(J)»)  ift,  ^ahen  tvix  bod^  nur  Urfad^e*) 
Siifrieben  su  fein,  bag  mtr  nidjt  ftarfcr')  beteiligt  finb  unb 
ift  fjeute  nur  ^u  I)offen,  ha%  bet  ^all  eimn  fd^nellen  m^^ 
mn%')  Hnbet  ^nbem  tvix  un^  ^ierbet  gans  auf  (Bie 
Dcrlaffen'),  bitten  mir  ©ie,  un§  n»enn  ntdglid^  eine  garan- 
ticrte  ^ik)ibenbe«)  bon  35%  ju  fidE)ern»),  mtt  ber  tDir  un§ 
Sufrieben  ftelleni«)  murben,  borau^gefeit"),  ba^  biefelbe 
fofort  suoefagt^'^)  unb  getoofirt")  mirb.  ^n  biefem  (Sinne 
mollen  (Eie  fid)  fur  un^  bemii^cn^*). 

^n  ermartung  g^rer  to.  9^ac^rid^ten,  m^nen  tvix 


^odjadjienb 
Selwin  &  Lewis. 


Constantinopel,    >^-^    ^^^^fZU,  ffo-X .  *-/^  AP       ' 

rA^rA,>.  Hr/r//^;,  eine  Zatdunjs/ri^t  an^ejeben  ist.werden  nicht  hezahlt. 


600000 

460000 

400000 

860000 

800000 

260000 

300000 

160000 

100000 

60000 

40000 

30000 

80000 

10000 

6000 

4000 

8000 

2000 

1000 

600 

800 


To  fact  p.  41. 


SELWIN   &    LEWIS 


LEICESTER  &  CHEMNITZ 


To  face  p.  41. 


GERMAN  COMMERCIAL  PRACTICE 


41 


No.  29. 


Constantinopel,  14.  April  19.. 


^erren  Selwin  &  Lewis,  Leicester. 

Sd)  (iietangte  in  ben  S3efife  S^re§  ©ee^rten  ijom  9.  bg. 
Sf}li^.  unb  entne^me^)  barau§  gerne,  ba%  @ie  bie  k)on 

Elias  Levi  toorgefd^Iagene'^)  "^Mbenbe  t)on    35%    mtt 
(55arantie  annel^men;  id^  merbe  |omit  ba^  SfJotigc  beforgen. 

^nbei  iiberfenbe  id^  ^l^nen  fiir  Dfledinung 

C.  Rasopoulos  &  Co.     £215  3s.  9d.  (£^ed  auf  £onbon, 
beffen  (^mp^axiQ^)  (Bie  mit  gefl.  an^eiQcn  tvolien. 

fjemer  fdiliege  id^  ^et  Bei*)  toon 

Isaac  Hermos  £29  5s.  3d.  9tcce^t*  :per  23.  ^uiti. 

^n  ©rtuartung  ^^rer  tv.  9^ad£)rid^ten,  §eid£)ne  id^ 

©od£)ad^tenb 
Eduard  Reinhardt. 


i 


ll 


*  Drafts  drawn  in  England  on  Foreign  Countries  need  not  be  stamped  with  an 
English  stamp  if  they  are  payable  abroad  and  do  not  pass  through  the  hands  of  an 
English  bank.  The  acceptor,  however,  must  affix  a  stamp  as  required  by  the  laws  of 
his  country  and  obliterate  it,  which  is  usually  done  by  writing  the  acceptance  across 
the  stamp.  This  is  very  important  and  must  be  carefully  watched;  otherwise  the 
acceptance,  as  a  rule,  does  not  stand  good  in  law,  and  legal  proceedings  could  not  be 
undertaken  against  the  acceptor  in  case  of  non-payment.  In  some  countries,  such 
unstamped  acceptances  are  admitted  to  protest,  but  a  heavy  stamp  fine  is  imposed. 

The  acceptance  of  Zsa<ic  Hermos  as  it  does  not  bear  a  Turkish  stamp,  is  in  reality  a 
mere  acknowledgment  of  his  debt  to  Selwin  &  Lewis,  and  therefore  only  a  formal  promise 
to  pay  the  sum  at  a  fixed  date-  This  is  the  main  object  of  obtaining  acceptances  from 
customers  residing  in  the  Levant  or  in  doubtful  countries;  houses  of  good  standing  will 
then  endeavour  to  meet  the  acceptances  at  maturity  (see  Letter  No.  149).  Legal  pro- 
ceedings are  complicated  and  expensive,  and  there  is  little  guarantee  of  obtaining 
payment  eventually.  Hence  it  is  of  the  utmost  importance  for  a  firm  trading  with 
the  near  Orient  to  secure  the  services  of  a  thoroughly  reliable  agent,  in  order  that  losses 
may  be  guarded  against  as  much  as  possible. 
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Leicester,  20.  %ptii  I9.. 

^errn  Eduard  Reinhardt,  Constantinopel. 

Sn  S3egleitung^)  ^fjre^  SBerten  t)om  14.  crt.  emtofinoen 
rt?it  fiir  9?ecf)nung: 

0.  Rasopoulos  &  Co.       £215  3s.  9d.     dfjed, 
mm  viu^gietc^--^)  ^altuxa  27.  November  19 . . ; 

Isaac    Hermos      £29  5s.  3d.     'Accept  pet  23.  Juni  19 . . , 
Die  toit  hanlenb  oerbudjten. 

3ft  ein  meiterer  eingang^)  tjon 
A.  Lamides  bolb  in  ?(ugfid)t^)  gu  nerjmen? 
Wnbet  gafturen*  fur 
L  Misali  freres  £259  16s.  Od., 

£123     8s.  Od., 


Lazzaro  Fiori 


beren  miftrage  fom^Iett  finb,     ' 
SSir  begrfigen  Sie 


^od^ad^tung^boCr 
Selwin  &  Lewis. 


No.  31. 


Leicester,  8.  Mai  19. 


{See  Exercise  2,  page  358.) 


§errn  Eduard  Reinhardt,   Constantinopel. 

9Xu§  etnem  un^  foeben  toon  bem  ^lu^funft^bureau^* 
jugel}enben  S3ertc:l^t  entnei^mcn  toix,  ba%  hie  Sage^)  be^ 

M.  Delevi  eine  fritifdE^e^)  fein  foil,  man  fdE)reibt  bar- 
unter  u.  a.^): 

,,'^a^  (55efdE)aft  lagt  fautn  nennen^ttjerten®)  ^u^en,  e§ 
ge^tel^er  juriirf  aB  t)ormdrt§«).  93ig§er  ^at  D.  feine  ^erbtnb- 
lid^feiten  erfitllt'),  allerbing^'*)  langfom,  bod)  tft  er  tt)te 
t)erlautet»)  hei  ber  gallite  be^  93anf^aufeg  Semla  freres  mit 
ca.  £900  beteiligt,  unb  shjar^")  fiir  2Bed)fel,  bie  er  bei  biefem 
,^aufe  faufte,  tveld)e  (Sutnme  fiir  feine  SSerpltniffe") 
hebeutcnb  i% 

©r  folt  bie]e  3Sed)fet  jmor  auf  trebit  gefauft  :^aben, 
fo  ba^  er  eigentlid^^")  nitf)t^  berliert,  tt)enn  e§  if)m  gelingt^^), 
bie  juriicffommenben  SSecfifet  ein^uldfen"),  oi)ne  biefelben 
nadE)tragIid^i'*)  an  bie  Wla\\e  Semla  freres  ^ai)len  ju  miiffen; 
aber  man  mu%  erft  fel^en,  mie  er  fid^  au^  biefer  (Badje 
'i)etau^ief)i^^),  ei)e  an  trebitgeben  gebacf)t  merben  fann." 

ma  9tiic!fid)t  auf^^)  ben  Untftanb,  bal^  D.  burrf)  ba^ 
fJaHiment  Semla's  in  unfid^ere  Sage  geraten^^)  ift,  l^alten 
toxx  e^  fiir^  befte,  S^ren  eigenen  S3erid^t  ab^umarten; 
borloufig  ^aben  toix  bie  ^lu^fiil^rung  feiner  Orber  bom 
31.  ^ejember,  bie  ex  un^  injtoifd^en  bireft  beftdtigte,  einge- 
ftellti^). 

SSir  fel)en  nun  S^ren  gefl.  S^ad^ric^ten  entgegen 
unb  ^ei6)nen 

©od^ad^tenb 
Selwin  &  Lewis. 


:  III 


•I 


See  Remark,  Letter  No.  24,  page  35. 


*  See  page  221,  re  Correspondence  relating  to  Enquiries  and  Information  abotU 
Firm- 
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Constantinopel,  13.  Mai  19.. 


|>erreit  Selwin  &  Lewis,  Leicester. 


S' 


3n  iimgeljenber^)  ermiberuno  auf  ^^r  ©eel^rte^  t)om 
8.  U.  3)m,  exlauhe  id)  mtr  3f)nen  su  bcmerfen,  baft  ber 
«erid)t  S!)re^^  ^u^funft^^^SBureau^  itber 

^-  J^^^^^^  ^en  tammd)en')  S^erfialtntffen  bur(f)au§ 
itidtjt  entf^rtc!)t»).  <Da  icf)  aB  9tgent  ber  <Qexxen  Coats  in 
Glasgow  in  ber  fiage  bin,  jenc  SBerpitniffe  jiemlidf)  genau*) 
an  fcnnen,  fo  mill  icf)  fie  Sfinen  fd)itbern  unb  (Bie  mogen 
bann  entfd^eiben'*),  oh  ©ie  ben  ^(uftrag  be^  genonnten 
taufcrg  ttw^fii^rcn  obet  nid)t. 

Belevi  etablierte")  fid)  f.  3.  mit  einem  Capital  t)on 
c«  £500,  nafim  bann  einen  ©ociu^  auf  in  ber  ^erfon  eine^ 
fe^ir  turfitigen^)  S8er!dufer^«),  ^axntn^')  David  Jumandreu 
meldjer  bem  9emeinfd)aftrid)eni«)  ©efdftdfte  £400  jufiifirte")' 
!Racf)bem  fie  atoei  3al)re  sufantmen  gearbeitet  flatten, 
maditcn  fie  int  gebruar  biefeg  ^af)xe^  eine  ^nbentur  unb 
fanben,  ba%  fie  in  bem  genannten  Seitxaum''}  na±  %bma 
fanttKdjer  Spe\m  c^  £800  tjcrbient^^)  l^atten. 

m  ift  ridjtig,  ba^  Delevi  bei  ber  IJoIIite  beg  93an!fiaufe§ 
Semla  mit  £900  beteiligt  ift,  biefe  ©untme  ^atte  er  geqen 
^ntnafime'*)  ber  SSed^fel  ijoll  be^a^lt  ge^abt.  SBei  ber 
mutmapd^i'^)  geringen  ^itoibenbe,  meldie  fid^  aug  ber 
SemWfd^en  ^onfur^ntaffe^^)  ergeben  bttrfte,  mitfete 
hemnadi'')  B.  einen  bebeutenben  Steil  feineS  SBermogen^ 
tterlieren.  @mdad)ermeife^«)  ift  ein  Untftanb^^)  eingetreten^«) 
ber  feinen  SBerluft  betrd*tlid)jt)erringert^i),  inbem  eg  ibnx 
imrd^  SBermittelung  feineg  (Sd^miegerfol^neg^^)  gelungen  ift 
tior  (gintritf^^)  ber  ermd^nten  £ataftro^|ie  iiber  £600  t)on 
ben  attJeifel^aften^^)  2Bed)feln  Semla's  auf  anbere  abm- 
todraen*»),    3d&   glawbe,  ba^  felbft  menn  biefer  glildlic^e 


■  3ufaIP«)  nid^t  eingetreten  tvaxe,  Delevi  bod)  feine  SBerbinb^ 
lid^feiten  nad^  toie  t)or  erfiillt  Ijahen  toixxbe.  ^ad}  ben 
obigen  ^luglaffungen")  miirbe  ©enannter  nod)  immer^^) 
iiber  ein  5la|)ital  t)on  minbefteng  £1,200  berfugen^^)  fonnen. 

Obgleid^  id^  fitr  bie  obigen  5rnfti^rungen^«)  leine  pex- 

Y6nlid)e  93iirgf(^aft  iibernel^me,  fo  tvill  id}  bod),  auf  ^^re 

S^erfd^toiegenl^eit^i)    red^nenb,    Q^nen    bie    nad)fotgenben 

9JlitteiIungen   mad)en,    aug    benen    Sie    mit   aiemlid)er32) 

93eftimmt^eit  ben  <Bd)lu%  ^ie^en'')  tbnnen,  ba^  Delevi's 

Sage    burd^aug    nid)t    hebentlid^'*)    i%     %U    Semla    i^re 

Bal^Iungen   einftellten,  fd^ulbete    D.  ben  ©erren  Coats  c* 

£1,400,  batjon  allerbingg  nur  £350  auf  feine  eigenen  SUccepie, 

todl^renb  fiir  ben  ^eft  feine  ^ratten  mit  bem  ^cce^t  {)iefiger 

!Ieiner    S3an!ierg    ijorlagen^'*).    ^arunter   he^anb    fid^    ein 

SSed^fel  t)on  £91  t)on  Semla,  ben  mix  D.  fofort  gegen  ein 

anbereg  guteg  ^ga^ier  umtaufd)te^«).    fSon  ben  errtjdl^nten 

93an!ierg-^cce))ten  finb  in^mifdien  £800  eingegangen^^)  unb 

id)  beameifle  nid)t,  ba%  and)   ber  dle^t  an  ben  betreffenben 

^erfalltagen^«)  :piin!tad)  bejal^It  toirb.     "Den  offenen  ^rebit 

t)on  £350  belaffe««)  id)  D.  fiir  9led)nung  ber  §erren  Coats 

nad)  toie  t)or^«)  unb  glaube,  ba^  and)  (Bie  nid)tg  rig!ieren«), 

toenn  Bie  ben  9Xuftrag  Delevi's  augfiil^ren. 

eg  Tjat  nid)t  an  f(^Ied)ten  O^atgebern^^)  gefe]^lt«),  t^elc^e 
D.  ju  berftel^en  gaben,  ie^t  fei  ber  5{ugenblid  gefommen^*) 
mit  feinen  ©Idubigem*^)  ein  ^Tbfommen  au  treffen.  ®er 
mann  f)ai  jebod)  biefen  bebennid)en'^)  ©infliifterungen^^) 
fein  &ef)bx  gefd^en!t^«),  fonbern  fie  mit  entriiftung^»)  au- 
riidgetDiefen,  um  feinen  Otuf  unbefledt^«)  au  erl^alten,  ^ieg 
redone  id)  i^m  fel^r  f)od)  an'^),  toeil  eg  ben  ^etoei^'"")  liefert, 
ba%  tvix  eg  mit  einem  el^rlid^en  mann  au  tun  l^aben, 

Sn  ertt)artung  g^rer  ^nfidieibunq,  ^eid)ne  id) 

$od^ad)tenb 
Eduard  Reinhardt 
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Leicester,  22.  Mai  I9 


©erm    Eduard    Reinhardt,   Constantinopel. 

mix  befennen  un^  sum   (gm^fang   ^^xe^  ©efAiifcten 
torn  13.  bg.  mu,  mit  '^Kumnn  nbex 

^-  Delevi,  ttjofui:  ttjir  3f)nen  berbunben  ]inb, 

^iefelbe   befriebtgtM   un^   inbe^^)   nicf)t   gan^   unb   ift 
befonber^  hie  mtoaUum')  hex   £600    SBedfifel  ein  bunfler 
$un!t  babei,  ma^renb*)  eine  meitere  insmift^en  eingegan- 
gene*)  %umun^t  gan^  t)erfcf)iebener  auelle«)  nod^  ungunftiger 
aUbie  erfte  augfairt'),     STrofe  aller  5(df)tung«),  bie  mir  SI)rer 
50?einung  in  ben  bielen  ^a^ren  unferer  S8erbinbung  ^u 
50llen»)  gelernt  l^aben,  tnuffen  tvix  im  borliegenben^")  fjallc 
fotlen   uberfdjriebene")    Huftrage   au^gefuf)rt  merben,   auf 
beren  ^Barregulieningi^)  beftefjen,  ba  tvix  hei  bem  fieutigen 
imgunftigen  ©efdjaft^ftanbe^^)  unb  ber  tabellofen^^)  $8ebie- 
nungi^),  bie  man  tjon  un^  tJorau^fe^t,  offenbare^^^)  9^ifi!o, 
toie  biefe^,  burd^au^^^)  t)ermeiben  muffen^"). 

Wud^  bie  ©infliiftcrungen  ber  ^reunbe  beig  $errn  Delevi 
trofe  beffen  ablel)nenben^»)  mexmten^''),  laffen  auf  beffen 
Umgebung^i)  tin  fcfimeid^el^afte^^^)  Urteil  nid)t  ^n^^). 

mx  hebauexn  biefen  3^if<i)enfalP^),  ^meifeln  aber  nirfit, 
m  unferc  entf(i)eibung  auf  ^fjrer  (Beite  boiled  @int)er* 
ftanbni^  ^nbet 

f)od^ad^tung^boII 
Selwin  &  Lewis. 
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^erren  Selwin  &  Lewis,  Leicester. 

Qd)  beftdttge  :^termit  ben  ©m^fang  ^i^re^  ©eel^rten 
bom  22.  bg.  mt^.  betreff^ 

M.  Delevi,  mobon  irf)  beften^  ^enntntg  nal^m  unb  bttte 
<Bie,  ben  betreffenben  ^uftrag  aU  annulliert  ju  betrad^ten, 
ba  D.  ftc^  ju  ^affejal^Iung  nid^t  berftel^en  tviil 

Elias  Levi,  ^te  UnterjeidE)nung  be§  ^onloxbat^  in 
biefer  ^Ingelegen^^ett  fjat  am  8.  b^.  SJlt^.  angefangen;  id^ 
^abe  fiir  ^^ren  ^Tetl  fur  bie  'I)tbibenbe  bon  30%  unter- 
fd£)rieben,  meldfte  bar^)  reguliert^)  merben  foIL  @oIlten  (Sic 
ieboc^  35%  borjiel^en,  fo  njerben  btefelben  in  3  ^^atenjal)^ 
lungen^)  ^n  \e  4  9Jlonaten  eriebtgt*)  &  erbitte  i6)  mix  ^\)xen 
gefL  S3ef^eib,  ob  idE)  biefe  Slegulierung^njeife  annel^men  foIL 

Lazzaro  Earro.  3u  meinem  S3ebauern  mug  id)  ^i^nen 
anaetgen,  bag  h\  mii  bem  gelieferten  geftreiften  9)luffeltn- 
ftoff^)  9^0.  7457  blau  unb  creme  (gaftura  bom  18.  April 
^^'  S-)  gar  nid^t  jufrieben  ift  unb  mix  benfelben  jur  SBerftt^ 
gung  geftellt^)  :^at.  -Der  @runb  liegt  baxin,  ba^  bie  fjarbe 
creme  faft  toeig  unb  ba'i^  bie  anbexe  fjarbe  nid)t  blau,  fonbern 
bldulirfigriin')  ift.  ^^  ^abe  benfelben  etnem  ^aufer  bor^' 
gelegt,  bod^  offerierte  er  mir  einen  ju  niebrigen  ^rei§; 
berfelbe  meinte«)  aud^,  ba%  bie  fjarbe  creme  ju  ^ell  todre 
unb  bie  anbexe  fjarbe  fein  frf)dne^  93Iau  fei. 

'^ilad)  meinex  ^nfid^t^)  ^a\ie  i6)  e^  fiir^  befte,  ben  frag- 
li6)en  ©toff  ju  retournieren,  [ba  man  hei  ber  F^igen 
fritifc^en  Beit  bod^  lein  orbentIid)e^")  5lngebot")  erl^dlt. 
^d^  bitte  ©ie  balder,  mir  ^^re  SSeifungen  §u  geben. 

^orf)adE)tenb. 
Eduard  Reinhardt 
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Leicester,  2.  Juni  I9.. 


f>erm   Eduard   Reinhardt,   Constantinopel. 

SStr  befi^en  ^^r  ©ee^rteg  tjom  27.  t)or.  mt^.  unb  fenben 
Slnen  anbei  'iJlntmort  fur 

Lazzaro  Farro  jur  gefL  ^bgabe.  "Deffen  SteflatnotionO 
ift  burd^au^  ungerecfitfcrtigt^),  ba  blau  feparat  nad^  ^fjxem 
un^  eingef anbten  garbmufter^)  gef drbt*)  murbe  unb  filrcreme 
ciite  befonbere  S8orfd)rift  nicf)t  tJorlag^);  ubrtgen§«)  ift  ba^ 
crime  ber  ©treifen  be^  roten  Stoffc^  gans  gleid^^),  tner!- 
toarbigernjeife«)  aber  nidE)t  hean\tanbet'), 

mil  ma^en  Farro  jebenfalB  feinen  SBorfd^Iag  jur 
@iitc^«)  unb  miirben  borjie^en,  bie  $artie")  an  ben  erften 
bcften  tonfurrentcn  toon  bemfelben  mit  f)o]^em  SfJabatt^'^) 
lo^Sufd^Iagen").  Ubrtgen^  glauben  tvix,  ba%  tvix  iiber  ba^ 
$6ftd^en")  tjerfiigen  fdnnen,  9tucffenbungi»)  ift  alfo  t)or  ber 
^anb''')  smecflo^i');  {ebenfalB  beliebcn  (Bie  Farro  fd^arf 
gcgeniibcr  ju  treten^«)  unb  auf  ^rnna^me^®)  be^  (Stoffe^  ju 
bfiitgeit* 

Ellas  Levi.  SSenn  35%  gorantiert  bar  ober  in  tiirje^") 
Sa!)lbor  nict)t  ^u  erjielen  ift,  ttjollen  tDir  un^  lieber  mit  30% 
bar  abfinben^O  laffen,  benn  einc  ga^Iung  in  brei  SBiermo- 
nofgraten'*^)  ift  tpentg  oerlocfenb^^)  unb  Iiier  nidbt  ber  mixhe 
iDcrt"). 

§ocl^act)tenb 
Selwin  &  Lewis. 


(See  Exercise  5,  page  358.) 
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^erren  Selwin  &  Lewis,  Leicester. 

^d)  em^fing  S^r  @ee:^rteg  t)om  2.  bg.  mt§.  mit  ©intagei) 
fiir  Lazzaro  Farro,  bie  id)  it)m  fogleid^  juftelUe^). 

2:ro^  ber  in  S^rem  tv,  ©d^reiben  gegebenen  ^tu^fii^^^ 
rungen^)  unb  ber  tjon  mir  gemad^ten  ernftrid)en*)  S8orfteI^ 
lungen^^)  lieg  fid)  ber  genannte  ^dufer  nid^t  betnegen'^*'), 
bie  beanftanbeten«)  18  ©titd  9JluffeIinftoff  No.  7457  creme 
unb  blau  ju  be^atten.  ©r  erfldrte^)  mir,  ba%  er  ieben 
^Jtugenblid  bereit  mdre,  fid)  bem  Urteile«)  eine^  (Bdjieb^- 
gerid^te^^)  Don  unparteiifd)en")  @efdE)dftIeuten  ju  unter=^ 
tuerfen");  e^  fei  gar  nid)t  feine  ^Ibfid^t  ju  d^ifanieren^^)  unb 
tvex  ba  be^au^te^'),  ba^  bie  beiben  blauen  S^iiancen^^) 
(9Bare  unb  9Jlufter)  ibentifd)  feien,  ber  leibe  eben  an  ^arben^ 
blinb^eiti^). 

9Son  bem  Unterfd)iebi')  hei  ber  Siremeniiance,  bie  bei 
feinem  93^ufter  e^er  in§  d)amoig")  itberginge^^),  moKe  er 
gar  nid^t  reben,  berfelbe  fei  ju  auffdlligi^).  ^d^  l^atte 
mittlertt)eile'^«)  ein  (Stiid  auf  mein  SJJufterlager  genommen 
unb  eg  kjerfd^iebenen  ^unben,  unter  anbexen  and)  Finghelli, 
angeboten;  niemanb  mollte  jebod)  etma^  baboon  toi^en,  meit 
bie  garbenjufammenftellung^i)  miggliirft^'^)  fei.  (Sd^Iieglid^ 
mugte  id)  bod)  auf  Farro  ^uriidfommen^^)^  ^^y.  ^^^  meine 

bie§besriglid)e    ^(nfrage^^)    ben    fraglid)en  ©toff  nur  mit 
einem  ^ad^Iag  oon  £3  10s.  Od.  bel^alten  mill. 

aSenn  man  bebenft^'*),  ba%  ber  mann  bie  SSare  toal^r^ 
fd^einlid^^^)  nod)  ndd^fte^  Qa^x  auf  Sager  f)aben  tvixb,  fo 
ift  ber  beanf|)rud^te^')  9tabatt  nid)t  §u  grofe,  jumal  er  aud) 
fiir  bie  unbeliebte^^)  9^iiance  einen  billigen  SBerfauf^jrei^^o) 
anfel^en^")  mu%.  ^a^  @efd)dft  ge^t  ndmlid)  im  allgemeinen 
unter  aller  triti!«0  fd)led^t. 
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Qfjxem  SBunfd^e  getnafi  iDerbe  id)  tnit 

Elias  Levi  tnit  30%  hat,  ftatt  tnit  35%  bet  langcm 
3iep2),  ahma(i)en.  ©oeben  trifft  unter  einfad^em  6:out)ert»3) 
gi^re  gaftura  fiir 

Stampos  &  Had^os  eW^),  tvomit  id)  ba^  miiqe  t)or^ 
ncl^men  tcerbe. 

Sn  ©rttjartung  ^l^rer  gefL    9?a(i)rtdE)ten,  jetd^ne  id) 

f)0(^ad^tenb 
Eduard  Reinhardt. 
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No.  37. 


Leicester,  24.  Juni  19.. 

§erm   Eduard   Reinhardt,   Constantinopel. 

Sn  ©rlebigungi)  ^l^re^  ©eel^rten  bom  18.  crt.  \enbm 
ttJir  Ql^nen  ^exmit  eine  trebttnota^)  Don  £3  10s.  Od.  fiir 

Lazzaro  Farro.  SSir  beftel^en^)  bei  unfcrer  93el^am3* 
tung*),  bag  F.  feine  begriinbete  Urfad^e  :^at,  ^tnftanbe'*)  ^u 
madden,  ha  hie  mate  nad)  feiner  ^uftert)orIage«)  gefdrbt 
tourbe;  mir  sief)en  aber  i:)or,  biefe  ntijgUdEie^)  ^ngelegentieit 
burrf)  93en)imgung«)  be^  obigen  9Zad^Iaffeg  ^um  ^Ibfdylug 
Su  bringen^). 

C.  Hanopoulos  f)at  fiir  bie  lefete  fjaftura  t)om  t)origen 
^al^re  noc^  feinen  (£f)ed  gefanbt  unb  bitten  toir  <Bie,  i^n 
barum  ju  erfurf)en, 

aSir  Ueiben  Qf)u  toeiteren  9?ad^rid^ten  gernc  gemartig 
unb  5eict)nen 

^od)ad)ienb 
Selwin  &  Lewis. 
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No.  38. 


Constantinopel,  29.  Juni  19. 


Leicester,  24.  Juni  19, 


Selwin  6i  i-.ewis, 

LeICKSTKR    &    CHEMMTZ. 


KREDITNOTA 
fiir 

Herm  Lazzaro  Farm,  Constantinopel. 


19.. 
Marz 


18    Fiir  Nachlass  auf  gelicferten 
j       Musselinstoff  No.  7457  hlau 
I      and    creme,    laut     Verein- 
barung  mit  Eerrn  Eduurd 
Reinlmrdt. 
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^erren  Selwin  &  Lewis,  Leicester. 

3d^  em^fing  S^^r  6Jeel)rte§  ijom  24.  b§.  ^B.  nebft 
©inlage  fiir 

Lazzaro  Farro,  momit  id)  bag  ^otige  ibeforgt  l^abe. 

L.  Hanos.  ^a§  emige^  ^inau^^tel^en^)  ber  Bal^Iungen 
Ijat  mid)  tjeranlagt^),  Hanos  tnit  gerid^trid)en  (Sd^rttten*) 
ju  broTjen''),  ^trierbtng^  ift  ein  fold^e^  S8erfaf)ren«)  bei  ber 
ietiigen  !ritif^en  3eit  fel^r  :peinltrf)^).  Urn  ben  9Jlann  nicf)t 
m%  Ungliicf  su  bringen«),  l^abe  \6)  fetnen  33ttten  enblid^ 
nad^gegeben^)  unb  i^m  bie  SBerlangerung  in  ber  TOtra^ 
gungi")  feiner  (Sd^ulb  unter  33ered^nung  ber  baju  gel^origen 
3tnfen  sugeftanben^i).  ©ie  crlialten  bentgemcigi^)  ^iermit 
Stnei  neue  ^cce:pte  t)on 
£22  8s.  lOd.  ^er  25.  September^ 
£22  8s.  lOd.  |)er  25.  Oktober  j^^" 
ti:)errf)e  ©ie  t)or  S8erfaIP')  bent  Credit  Lyonnais*  jum 
Sncaffo^*)  einfenben  tnoKen.  ^c^  1:^\xi  i'lber^eugt,  tioS^  H. 
feiner  SSerbtnbIirf)!ett  na(i)!ontmen^'')  toirb,  fonft  tniirbe  er 
©efa^r  laufen,  hoS^  fetne  5tcce:pte  :proteftiert^«)  merben  xmb 
einlfumntariftf)eg  ^erfat)ren^^)  gegen  \\^xi  eingeleitet^^)  mirb. 

^l^re  ^onierungi^)  tnegen 

C.  Hanopoulos  l^gbe  id^  mtr  beften^  t)orgemer!t  yxvh  nttt 
bem  betreffenben  greunbe  bereit^  5Hiidf:prarf)e2'*)  genommen. 

^  l^c^  glaube  t)ont  November  ift  er  ^T^nen  etnen  Wtrntn 
^etrag  fdf)urbtg^i)  (£38?),  tt)at)renb  bie  neueren^^)  fjafturen 
tn'biefent^unb  im  nad^ften  9Jlonate  fallig  tnerben^^). 


64 


GERMAN    COMMERCIAL    PRACTICE 


ffur  bie  3ufunft  belieBcn  (Bxe  ^oftitren  unh  Sabefcf)eme 
fuc  biefen  Ihinben  burcf)  mid)  ^u  fenben,  bamit  id)  eine 
ficmiffc  tontrolle  iiber  tl^n  ^uf)xen'*)  fann. 

Ol&ne  5lnla6  %u  tnel^r,  Begriiee  id)  Sie 

4)od^ad)tenb 

Eduard  Reinhardi 


P«™l?!**/3^*^**''  ?**;  ^**\   ^e.<?«d**  Lyonnais  is  a  well-known  French  Banking 
Company  (Pans  and  Lyons),  which  has  *numerouB  branches  throughout  Europe. 
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No.  39 


Leicester,  10.  Juli  19.. 

^errn   Eduard   Reinhardt,   Constantinopel. 

9Sir  erl^iclten  S^re  merte  3ufd^rtfti)  k)om  29.  pto.  tnit 
groei  ^cce:pten  t)on 

L.  Hanos,  ttjofiir  tt)tr  ^l^nen  fel^r  t)erbunben  finb. 
S£?ir  i^aben  S^re  ^Cbred^nung^)  entf^^red^enb  t)erbu(^t  unb 
finb  frol^,  bag  @ie  bie  (Badje  auf  bieje  SBeife  jum  5(bfd)Iu6 
0ebrad)t  ^aben.  2Bir  bemerfen  un^,  bag  bag  SnlaHo  burci^ 
hen  Credit  Lyonnais  ^u  bett)er!ftelligen«)  ift  unb  red)nen 
feiner  3eit^)  auf  ^iin!tlid)en  (gingang^). 

C.  Hanopoulos.  SBir  merben  in  3ufunft  atte  biefen 
^reunb  betreffenben  ^o!umente  burdft  S^re  ^dnbe  gef)en«) 
laffen.  SSerfallen  ift  unfere  S^ed^nung  bom  28.  Oktober 
19..  ijon  £38  6s.  9d.,  beten  ©injug  (Sie  fid^  angelegen^) 
fein  laffen  tvolien ;  meitere  gafturen  finb  bcm  S8erf all  nal^e. 

3n  ermartung  Q^tet  ftet§  angenel^men  9^ad)rid)ten, 
Seid)nen  mir 

§od)ad)tenb 
Selwin  &  Lewis. 


{For  Exercises  4,  5,  6,  and  7,  ace  pages  359-362,) 
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III.    CORRESPONDENCE  RELATING  TO   TRANSAC- 
TIONS IN   GOODS,   FORWARDING  PACKAGES 
FOR   SHIPMENT,    CLAIMS,    &c. 
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TRANSACTION  No.  1. 

Buyers  :  ROSENTHAL  &  CO.,  Dresden. 
Sellers  :  WERNER  &  HEATH,  Huddersfield. 

SUMMARY  OF  THIS  SERIES : 

40. — Letter  advising  visit  of  traveller. 

41. — Letter  confirming  order  given  to  traveller  and  enclosing  copy  of 
order. 

42. — Buyers   recommend  prompt  execution  of  their  order,  and  stipu- 
late date  of  delivery. 

43. — Sellers  advise  buyers  of  impossibility  to   complete  goods  within 
stipulated  time,  and  propose  part-sending. 

44. — Buyers  consent   to  part-sending,  and  give  shipping  instructions, 
&c. 

45.— Sending   invoice   and   reference   patterns,   and   stating   date   for 
delivery  of  remaining  goods. 

46. — Buyers  acknowledge  receipt   of  invoice,  and  hurry  on  delivery 
of  remainder  of  goods. 

47. — Sellers   send   invoice   for   remainder   of   goods.     Remarks   about 
substituting  certain  goods,  and  soliciting  further  orders. 

48. — Buyers    acknowledge   receipt    of   invoice   and    goods,    for   which 
cheque  on  London  is  being  remitted  through  Bank. 

49. — Bank's  remittance  of  cheque,  together  with  receipt-form. 

60. — Sellers  acknowledge  receipt  of  cheque  received  through  bank,  and 
solicit  further  orders. 

EXERCISES : 

{See  Section  4,  Exercises  to  be  rendered  into  German,  page  363.) 

I. — jRe  Letter  No.  47.     Making  out  invoice  for  £132  lis.  6d. 

2. — Re  Letter  No.  50.  Sellers  point  out  an  error  in  invoice  sent 
by  Letter  No.  47,  and  enclose  credit  note.  Making  out  a 
credit  note. 

3. — Buyers  acknowledge  receipt  of  credit  note,  and  thank  for 
pointing  out  error. 
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W.  Visit  of  traveller  advised. 


Merner  d  fceatb, 

TELK(iRAMS :   "  PROMl'T." 


Huddersfield,  7.  April  19.. 


iperren  Rosenthal  &  Co.,   Dresden. 

ma  ©egenmdrttgemi)  becl^ren  tvix  xin^,  Sf)nen  mitm^ 
teikn,  ba^  unfer  dlei^enbex''),  §err  L.  Oldman,  fid^  ba^ 
SBergnugen  madden  tvixb,  ^^nen  in  tveniqen  XaQcn  feine 
^iifmartung=')  ^u  madden  unb  !S^mn  unfere  dleui)eiten') 
toorsulegen* 

©g  foil  un^  freuen,  bmd)  if)n  cinen  I)ubfrf)en  ^uftrag 
m  erf)alten,  auf  bejfen  Wu^fuljrung  mir,  mie  immer,  bie 
grbfete  ©orgfalt  t)ertt)enbeii  metben. 


aSir  em^fe^Ien  un^  ^t)nen 


Werner  &  Heath. 


':.       \       J        '^ 
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41.  Confirming  order  given  to  traveller. 
Order-copy  enclosed. 

Huddersfield,  17.  April  19 


61 


^erren   Rosenthal  &   Co.,   Dresden. 


Duxd}  SBermitthmgi)  unfere^  9?eifenben,  §errn  L.  Old- 
man,  etnpfingen  tvix  ben  ung  giitigft  erteilten  miftrag^)  auf 
.t)ofenftoffe^),  tt)ofur  tvix  ^f)nen  t)erbinbad)ft  banUn'\ 
inbem  tvix  Sie  vex]id)exn,  ba%  tvix  ber  ^u^fu:&rung  bie 
gro^te  (Sorgfalt  angebei^en  laffen^),  um  8ie  in  jeber  §in^ 
ftrf)t  sufrieben  ju  ftellen. 

Snitegenb  finben  ©ie  Dxbexfopie*,  morauf  alle  (^injel^ 
l^eiten^)  t)ermer!t  finb. 

©§  freut  un§,  nad}  folanger  Unterbred^ung^)  unferer 
SBerbinbimg,  mit  einer  neuen  Orber  bon  ^l}nen  betraut^) 
tt)orben  su  fein  unb  tnir  l^offen  gerne^),  in  3u!unft  tviebex 
in  red^t  leb^aften  S8er!e^r'«)  tnit  S^rem  tnerten  §aufe  gu 
fomtnen* 

3n  biefer  angenel^men  ©rmartung  em^fei)(en  toir  ung 
3;t)nen 

§od^ad)tung§t)oII 
Werner  &  Heath. 


*  In  order  to  avoid  misunderstanding,  it  is  advisable  to  send  a  customer  a  copy 
of  his  orders,  specifying  all  particulars  relating  to  price,  discounts,  time  of  delivery, 
charges  for  packing,  insurance,  &c.,  and  so  indicate  exactly  how  the  orders  will  be 
executed. 
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42.  Customers  recommending  prompt  execution  of  their  order. 


IRosentbal  d  Co. 


Dresden,  18.  April  19.. 


C>erren  Werner  &  Heath,  Huddersfield. 

SSir  fatten  bergangener  2;age^)  ba§  SSergnitgen  ^^ren 
9?etfenben,  §errn  Oldman,  hei  un^  begriigen'^)  ju  tbnmn 
unb  erteilten  if)m  bet  biefer  ©elegenl^eit  einen  STuftrag 
auf  ^ofenftoffe,  ben  (5ie  inatt)if(i)en3)  tuol^I  erl^alten  l^oben 
merben. 

3»ir  he^tveden*)  nun  mit  ^eutigem,  ^^mn  rafd^e 
fiiefemng«)  biefer  ©toffe  befonber^  an^  ^erj  ^u  Iegen«), 
bamit  wix  bie  SSare  redit^eitig^)  fitr  bie  ©aifon  er^alten; 
tvix  re(i)nen  beftimtnt  barauf ,  ba%  (Bie  ben  ^Tuftrag  fpateften^ 
mate  nd^^ten  monaB  lom^lett  sur  5Cu§fu^rung  bringen«). 

Sn  ©rtuartung  ^l^rer  geft.  ma^xi^ten,  ^eid)nen  tvix 

^od^a(f)tungt)on 

Rosenthal  &  Co. 
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43.  Completion  of  goods  impossible  within  time  stipulated. 

Part-sending  proposed, 

Huddersfierd,  21.  April  I9.. 


.^erren  Rosenthal  &  Co.,  Dresden. 

Urcusenb^)  tnit  unferem  ©rgebenen  bom  17.  b§.  Wt^., 
mii  Drberfo^jie,  em^jfingen  rt)ir  ^iftr  &ee^tie^  t)om  folgenben 
2age  unh  teilen  ^fjtien  barauf  l^oflid^ft^)  tnit,  ba%  e^  un^ 
ganj  ttnmdglict)  ift,  bie  gett)at)Iten^)  (Stoffe  inner^db  bet 
gcgebenen  i^xi^t^)  !om|jIett  ou^^^ufii^ren,  ha  bk  meiften 
•Deffinig  9?eut)eiten  fiir  bie  fommenbe  (Sommerfaifon  finb 
unh  be^t)alh  erft  angefertigt  tnerben  miiffen, 

2Bir  l^aben  ben  ^Jtuftrag  fofort  nad)  ©r^ialf^)  in  ?(rbeit 
gegeben-)  unb  ermarten  bie  Sieferung  eine^  Xeiie^  bet 
SBaren  in  ca.  10 — 12  3;agen,  ben  mir  ^iftnen  auf  2Bunfd)') 
bonn  fofort  suge()en  laffen  fonnten.  'Die  ^tnfertigung**)  be§ 
mefte^  burfte«)  meiterc  4—6  9Bod)en  in  ^nf^rud^  ne^men^'), 
toeil  einige  ^afd)inen  gur  3ett  nid^t  ftei  finb,  bod)  biirfen 
@ie  barauf  rerfjnen,  bag  mir  alle^  au^bieien^^),  um  bie 
fiieferung  fo  fei^r  aB  ntoglid^  su  befd^Ieunigen^^). 

^elicben  (Bie  xm§  mit^uteilen,  ob  tt)ir  jutoarten")  follen, 
bi^  bie  SSaren  !om|)Iett  finb,  ober  ob  tt)ir  einen  ^eil  borab^*) 
fcnben  fonnen. 

S^re  giitigen  9iad)rid)ten  gemdrtigenb"),  geiciinen  toit 

©od^ad^tung§t)on 
Werner  &  Heath. 
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44.  Part-sending  consented  to. 


Dresden,  24.  April  19 


.<perren  Werner  &  Heath,  Huddersfield. 


-Sn  ©rlebigung  ^^re^  2Berten  oont  21.  crt.  bitten  loir 
(Sie,  unter  obmaltenben  Umftanben^)  einen  %eil  bet  beftellten 
©toffe  fofort  naci)  g^ertigftellung')  ju  f^ebieren,  unb  jtoar^) 
an  unfern  ©^ebiteur  in  Hamburg,  §errn  Julius  Rudert,  bem 
ttiir  Snftru!tionen  ^m  SSeiterbeforberung*)  ber  2Baren  geben 
merben;  bie  Sgerfid^erung  bi^  Hamburg  helieben  (Bie  ^n 
beforgen^). 

SSir  I)offen,  ba%  Bie  befonbere  ^tnftrengungen")  mad)en 
merben,  um  menigften^  einen  grogeren  %eil  ber  ©toffe  auf 
ben  2Beg  ^u  bringen'),  benn  bie  Saifon  fiir  ben  SBerfauf 
fter)t  oor  ber  :^iire«)  unb  unfere  ^unbf(i)aft»)  ermartet  t)on 
un^  ein  reid)  affortierte^  £ager").  SBejiiglid)  ber  fiieferung 
bea  9lefte^  ermarten  mir  nod)  eine  genauere  ^Xngabe")  bed 
Datumd. 


-? 


)n  entgegenfcf)ungi2)  ^f)rer  fjaftura,  begriigen  tvii  Bie 

.^od)ac^tungoon 
Rosenthal  &  Co. 
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46.  Sending  invoice  and  reference  patterns.    Remainder 

to  be  delivered  shortly, 

Huddersfield,  7.  Mai  19.. 

f)errcn  Rosenthal  &  Co.,  Dresden. 

mix  emijfingen  f.  3t.  ^f)x  ©eetjrte^  t)om  24.  tor.  9Jlt^. 
«nb  f)ahen  f)cute  ba§  SBergniigen,  ^^nen  mtt  ?fa!tura  iiber 
eincn  $:eil  bet  gum  SBerfanb  gebrad^ten^)  ©toffe  oufju- 
ttjarten^),    bcren   SBetrag   t)on  £137    19s.    Od. 

©ic  ting  gefl.  gut|d)reiben  moHen. 

ai^ren  3[8eifungen«)  gentafe  (jaben  mir  bie  (Senbung  via 
Grimsby  an  ^xxn  Julius  Rudert  in  Hamburg  ^n  ^()rer 
SBerfiigung^)  abgefanbt.  9fteferensmuftcr«)  t^on  ber  ©en- 
bung  laffen  mir  3I)nen  unter  treu^banb")  in  6  ^^5a!ctd)en 
augcf)en. 

9Sie  ©ie  au§  ber  ^aftura  ju  erfet)en  belieben,  ift  e§  un§ 
gelungen^),  faft  bie  .?)dlfte  ber  Stoffe  ,^f)reg  merten  5(uftrage§ 
^ereinsube!ommen«)  unb  tun  mir  unfer  'iJJioglii^ftee^  ben 
fHeftteir*)  gegen  (&nbe  b^.  ^^onaB^ur  5tugful)rung  ^u  bringen. 

Snbem  tvh  guten  ©m^fong  ber  Ijeutigen  'Benbunq 
Ujunfd^en,  empfeljlen  mir  un^  ^t)nen 

,<pod)nd^tung§t)oII 
Werner  &  Heath. 
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Telecjramme:   ,,  Prompt." 


Huddersfield,  7.  Mai  19.. 
FAKTURA 

liir      Herren  Rosenthal  ds  Co.,  Dresden. 
von  WERNER  &  HEATH. 

Sandten  Ihnen  fiir  Ihre  werte  Rechnung  und  Oefahr  durch  Vermitt- 
lung  der  Herren  John  Sutcliffe  ds  Son,  Orimaby,  an  Herrn  Julius 
Rudert,  Hamburg,  zu  Ihrer  Verfugung,  versichert : 


W.dtH.    - 
H. 

tt  316-317 

2  Ballen. 

M 

o 

:  0 

S3 
E 

1=5 

Bezeichnung. 

1 

54  in. 

555 

Phantusie-Stoff 

48 

5/9 

13 

16 

0 

«> 

^(^r 

50 

5/9 

14 

7 

6 

'                            J* 

411 

52 

5/9 

14 

19 

0 

»» 

423 

511 

5/9 

15 

5 

2 

50  in. 

432 

48 

5/9 

13 

16 

0 

54  in. 

414 

49^ 

5/9 

14 

5 

lA 

J' 

1746 

42 

4/3 

8 

18 

1 

6 

1 

»» 

1748 

39 

4/3 

8 

5 

9 

»» 

1762 

41 

4/3 

8 

14 

3 

56  in. 

67 

34 

7/6 

12 

15 

0 

»» 

73 

30 

7/6 

1 

11 

5 

0 

136 

8 

136 

8 

1 

1 

Verpackung 

1 

3 

5 

Versicherung    a/  £150 

(1%) 

\ 

7 

6 

£i 

137 

19 

0 

^^^1 

"^" 

■■■■ 

■^■' 

i 


Etwaige  Reklamationen  kiiniien  nur  innerhalb  8  Tagen  iiach  Enipfang  der  Waren 

berueksiehtigt  werden. 
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46.  Acknowledging  receipt  of  invoice.    Hurrying  on 

execution  of  remainder. 


Dresden,  19.  Mai  19.. 


fjcrrcn  Werner  &  Heath,  Huddersfield. 

aSir  fierangtcn  in  hen  a3efi^  ^^re^  SBcrten  oom  7.  b^. 
mu.  nebft*)  goftura  ixbex  gemadite  ©enbung  im  SSetrage 
toon 

£137  198.  Od.,  mofiir  Wit  Sie  erfannt  ^aben.  Sobalb  mir 
ben  9ieft  ber  a^arcn  cm^jfangen  {)abcn,  njerben  mir  ^ffmn 
file  ben  (^efamtbetrag^)  ?lnfd)affun0-^)  madden. 

mix  bitten  ©ie  bei  biefer  (5JeIeGcnl)eit  erneut^),  hie 
fiiefetung  be§  atiicfftanbe^'*)  nadj  traften'')  ^u  befdE)Ieunigcn 
unh  Ueiben  nun  !S^xe  9?ctf)nung  baruber  gemartig^). 


Snsmifdften  seictjnen  mir 


f)ocf)acf)tenb 
Rosenthal  &  Co. 
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47.  Invoice,  &c.,  sent  for  the  remainder  of  goods 

ordered.     Substituting  certain  design  ordered,  and 

soliciting  further  orders. 

Huddersfierd,  31.  Mri  19.. 

^erren  Rosenthal  &  Co.,  Dresden. 

aiHr  er^ielten  ^l^re  m.  Sufd^rift  toom  19.  b§.  mu,,  toon 
beren  ^^i^^^t^^t  totr  beften^  hantenh  Slenntnt^  nal^men. 

Win  ^eutigem  beel^renO  tvix  un^,  ^^nen  ^fled^nung  iiber 
hen  Oteftteil  ^^xex  toerten  Drber  5u  uberreid)en2),  betragenb 
£132  lis.  6d.,  unb  bitten  (Bie, un^  bantit  giitigft  ju erfennen. 

2Bte  frii^er  1:)ahen  tvix  bie  SenhunQ  huxd)  SSermittlung 
ber  §erren  John  Sutclifife  &  Son  in  Grimsby  an  .^errn 
Julius  Rudert  in  Hamburg  ^n  ^^rer  SBerfiigung  birigiert, 
bem  Sie  ^l^re  aSeifungen  ^ufontmen  (affen  ttjollen^).  ^ie 
9kferen§mufterfarten^)  toon  gefanbten  2Baren  ert)alten  <Bie 
unter  Streu^banb  in  7  ^a!etcf)en. 

Seiber')  tvax  e^  un^  tro^  alter  ^emiit)ungen«)  ni(i)t 
moglid^,  *I)eftin  387  l^ereinsubefommen,  ha  hie  ?!)lajt(^ine, 
auf  ber  biefe  2Bare  gemact)t  mirb,  bi^l^er  nicf)t  frei  getoorben 
ift.  2Bir  eriaubten  un^  bal)er,  biefe  9^ummer  burd)  ein  fel^r 
d^nlid^e^')  'Deffin,  ndntlid)  379,  §u  erfefcen^)  unb  tjoffen  ©ie 
hamit  eintoerftanben^). 

aSir  geben  un§  ber  §offnung  Ijin^"^),  ha%  (Bie  mit  ber 
^ugfii^rung  ^^re^  to.  ^luftrage^,  bie  ©egenftanb  befonberer 
^ufmerffanxfeit  getoefen  ift,  toollauf^^)  ^ufrieben  finb  unh 
un^  red)t  balb  mit  toeiteren  Orber^  erfreuen^^). 

(Stet^  mit  aSergniigen  ^u  ^l^ren  ^ienften,  seid)nen  tvix 

§od)adt)tung^tooU 
Werner  &  Heath. 

{See  Exercise  1,  page^SSS.) 
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48.  Acknowledgittg  receipt  of  invoice  and  goods. 
RemittMce  sent  in  settlement  of  ajc. 

Dresden,  26.  Juni  19. 


|)crren  Werner  &  Heath,  Huddersfield. 

3^r  (55ee:^rte^  »om  31.  Mai  ncbft  ^aiima  gclangtc  in 
iinferen  33efi^M,  ebenfo  hk  fafturierten  SBaren,  bie  \djon 
»or  einigcn  ^agen  eingetroffen^)  finb  imb  unfern  t)ol(en 
^Beifall  fanben^). 

3ur  ^u^gteid)ung*)  ^!)rcr  beiben  fRed)nungcn,  abjiig- 
Ii(I)«)  2J%  tajfeffonto,  lajjenttjir  Qbncn  burd)  bie  Dresdener 

Bank,  t)ier, 

£263  158.  3d.  ^f)ed  a/London, 

laut  iintenftel)enben  ^etaiB«),  3ugel)en,  imb  bitten  Gie,  un^ 

hen  ©m^fang  ber  9timeffe  gefl.  ansu^eigen'). 

5(c^tung§t)on 
Rosenthal  &  Co. 

Wufftdlung. 
£137  19s.  Od.  IJaftura  t>om  7.  Mai  19.. 


£132  lis.  6d. 


n 


31.  Mai  19.. 


£270  10s.  6d. 

£6  158.  3d.  2J%  fiir  taffejatilung 

£263  1 5s.  ^d.  (S;i)ed  a/London  burd)  bie  Dresdener  Bank, 

""  bat)ier^). 
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49.  Sending  of  remittance  through  Bank. 


Dresden,  26.  Juni  19.. 


§erren  Werner  &  Heath,  Huddersfield. 


S^ 


3tn  ^uftrag  unb  fiir  S^ed^nung^)  ber  ^erren  Rosenthal 
&  Co.,  bat)ier,  iiberfenben  tvit  ^f)nen  inliegenb 
£263  15s.  3d.  ©tiecf  a/London, 

ttjomit  ®te  nadE)  bem  SSillen^)  ber  ©enannten  t>erfai^ren^) 
mollen. 

^en    (Sm^fang    beliebcn    @ie    un§    auf    beifolgenbem 
gortnular")  ju  beftatigen. 

.s5od^a(t)tung^t>oIl 
Dresdener  Bank 

pp.  R.  Knapp;     S.  Blau 
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Direfjtion  Der  IDresOener  JSanJ?, 


Dresden. 


mil  befc^einigen  f)iermit  hen  (Smpfang  ber  iin^  imtertn 
26.  dies.  Mts. 


— flemaci^ten  9iimeffe  t)on 
£263  158.  3d.  Check  af  London 


in  ©unften  ^^^  //err€?i  Rosenthal  dh  Co.,  Dresden. 


Huddersfield   ^^        29.  Juni        |q 

^Cd^tung^ijoll 
Werner  &  Heath.* 
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50.  Acknowledging  receipt  of  remittance  to  customers^  and 

further  orders  solicited. 


Huddersfield,  29.  Juui  19. . 


.^erren  Rosentlial  &  Co.,  Dresden. 


S^ 


S^rem  S[\?etten  t)om  26.  crt.  ^ufolge  em:pfinoen  tt>ir  burdi 
SBermitttung  ber  Dresdener  Bank,  bort,  ©l)ecl  im  33etrage 
t)on 
£263  15s.  3d.  a/  London, 

bie  Itjir  jum  93egleid)i)  unferer  ^^^turen  tjom  7.  &  31.  Mai 
b^.  ^.  berttJenben^),  inbem  tvit  Qtjmn  bafiir  tjerbinblid^ft 
banfen^). 

&  freut  un^*)  ^u  t)erneI)Tnen'^),  ba6  bie  ^u^fitl^rung 
Sf)re^  merten  ^uftrage^  (Sie  t)oIlauf  befriebigte^)  unb  toil 
l)offen  gerne,  baS-Sie  fid^  bei  tDiebereintretenbem  ^ebarf^) 
unfer  erinnern'')  merben. 

3n  biefer  angenel^men  ©rttjartung  empfel^Ien  wii  un^ 

^it   §orf)ad^tung 
Werner  &  Heath. 


*  Iteoeipls  seiit  abroad  ueed  uot  be  stamped. 


(^See  Exercises  2  and  3,  pages  363-364.) 
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TRANSACTION  No.  2. 

Buyer :  S.  ZWOLLE,  Amsterdam. 
SeUers  :  BARTLETT  &  SONS,  Bradford. 


51. 


52. 


53. 


SUMMARY : 

-Letter  conditionally  agreeing  to  execution  of  order  received,  in 
consequence  of  information  received  about  buyer.  (See 
Letter  No.   145.  p.   226.) 

-Buyer  accepts  proposal  of  part  payment  in  advance,  and  presses 
for  delivery  of  goods  ordered. 

-Sellers'  answer  to  Letter  No.  52,  giving  approximate  date  of 
delivery. 


4.— 
5. 

6.- 
7.- 


£XERGISES  I 

Buyer  sends  a  cheque  on  London  for  £180,  in  payment  of  first 
half  of  the  order  given,  and  presses  for  delivery. 

-Sellers   acknowledge   receipt   of    cheque,   and    promise    to   make 
delivery  within  a  few  days. 

-Sellers  send  invoice   for  £387  6s.  9d.,  and  advise  draft  for  the 
balance. 

-Buyers  inform  sellers  of  having  received  goods,  and  of  acceptance 
of  advised  draft. 
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Bartlett  Si  Sons, 

Telegraphic  Address:  Bartletts. 


Bradford,  9.  April  19 


f)Crrn   S.   Zwolle,   Amsterdam. 

9JUt  ^ejugna!)me  auf  ben  un§  burd^  unfere  SBertreterM, 
bie  §erren  Sternberg  &  Co.,  bort,  gefalligft  erteilten  ^uftrag* 
eriauben  tvix  nn^  St)nen  mitjuteilen,  bag  tvix  erfte  ©ejd^dfte^), 
tt)ie  tm  t)orIiegenben*)  f^alle,  nur  gegen  S3arregulierung^) 
im  tjorau^^)  abjufrf)Ite6en«)  ^jflegen'). 

Urn  inbe^  bie  ^Xu^fu^^rung  biefe^  5(uftrag^  ^u  erleid)tern 
unb  bamit  bie  S8erbinbung«)  tnit  S:^rem  tt).  |>aufe  ^u  er^ 
offnen'*),  \xnb  mir  bereit,  t»on  bex  Oiegel  eitva^  ab^umeic^en^"), 
inbem  mir  nur  bie  S5aranfd^affung")  ber  ^alfte  be^  2Berte§ 
bebingen,  ma^renb  bie  ^tveiie  ^alfte  burrf)  ^reimonot«= 
accept^^),  tvie  ixUid}^^),  ^u  orbnen  ift. 

2Bir  l^offen  Sie  tnit  biefer  ^ebingung,  bie  ben 
SSerpItnijfen  tjollig  entfpric^t^^),  eint)erftanben  unb  er- 
itjarten  beren  ^jofttDenbenbe^'*)  fd^riftlid)ei^)  93eftattgung, 
bantit  bie  ^u^fiil^rung  ^i)xe^  merten  Wuftrag^  !eine 
meitere  SBer^ogerung^')  erleibet^^). 


:3;n5n:)ifd^en  ^eid^nen  ftiir 


^odEiad^tenb 
Bartlett  &  Sons. 


*  See  v.,  Correspondence  relating  to  Enquiries  and  Information  about  Firmn,  Exercise 
l,page  396,  and  Model  Letter  No.  145,  p.  226.  la  consequence  of  the  informition 
received  respecting  S.  ZwoUe,  Bartlett  &  Sons  considered  it  advisable  to  stipulate  pay- 
ment liaU  cash,  and  hall  against  acceptance. 


F 
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52.  Proposal  accepted;  execution  of  goods  ument. 


Amsterdam,  12.  April  19 


Jperren  Bartlett  &  Sons,  Bradford. 

3n  ^ntmort  auf  3^r  (i^ee^rte^  t)om  9.  crt.  teile  ic^ 
^5i)nen  tnit,  ha^  16)  mit  bent  ^nf)alt  beffelben  gam  txn< 
oerftanbenM  bin  unb  bitte  (Bit,  mit  gefl.  anaugeben^),  auf 
ttJie  Ijocf)  ficf)  bie  gaftura  betoufen^)  mirb ;  icf)  merbe  fVfinen 
aBbann  fofort  fiir  bie  .^cilfte  einen  ©^ed  auf  London 
hmmn  laffen.  ^dE)  nef)Tne  an^),  bag  ©ie  mir  filr  biefe 
Sarjaf)Iung  2%  ^taffaffonto  gemaf)ren  merben. 

%it  SBoren  finb  augerft  preffant')  unb  bitte  id^  ©ie  ^(>r 
^JJdglidE)fte^  ju  tun,  bamit  felbe  ^nht  nad)fter  2Bo(i)e  beftimmt 
5ur  S8erfenbung  fommen. 

.^cf)tung^t>on 
8.  Zwolle. 
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63.  Answer  to  Letter  52.    Execution  of  order  delayed. 


Bradford,  15.  April  19.. 


^errn  S.  Zwolle,  Amsterdam. 

SSir  er^ielten  ^^r  (?5ee]ftrte§  t)om  12.  b^.  9J?t§.,  t)on 
beffen  ^n^alt  tvix  mit  ^anf  .tenntni^  net)men. 

^ie  fVaftura  unferer  ©enbung  mirb  fid)  auf  ungefat)r 
£360  belaufen;  bie  genaue  (Sumtne  t)ermdgeni)  mir  nid)t 
anjugeben,  big  bie  9Bare  fertig  ift,  ba  bie  fiange^)  ber  (Stiide 
t)erfd)ieben  ift^).  "^ie  Wnfertigung^)  erforbert  inbe^  einen 
Beitraum^)  bon  ca.  14  ^agen  U^  3  aSod^en,  fo  bag  mir  bie 
aSare  nid)t  bor  (^nbe  b§.  ^t§.  abliefern  !onnen;  Sie  biirfen 
fid^  barauf  berlaffen«),  ba%  tvit  unfer  SJloglidifte^  tun,  um 
bie  5Xugfii^rung  ^f}te§  tv,  51uftrage§  naiij  ^unlid)!eit')  ju 
befd)leunigen^). 

fViir  a3orsal^Iung  t'dnnen  tvix  leibex  ntd)t  mel^r  al§  1% 
gen>dt)ren. 

§od^ad)tenb 
Bartlett  &  Sons. 


t   I 


{See  Exercises  4,  5,  6,  and  7,  pages  364-365.) 
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TRANSACTION  No.  3. 
Buyers:  LEOPOLD  SCHREINER  &  CO.,  Dusseldorf. 
841^8:   J0H:N  SAMUEL  &  CO.,  Manchester. 
Forwarding  Agents :  R.  SCHNEIDER  &  CO.,  Antwerp. 


64. 
oo. 

56.— 

57. 

58. 


8. 
9. 

10. 

1  <w« 


SUMMARY : 

Sellers  confirm  order  received,  and  state  time  of  delivery. 

Sellers  inform  customers  of  delay  in  executing  their  order,  and 
state  another  date  for  delivery. 

Sellers  send  invoice  in  execution  of  order  received. 

-Sellers  advise  forwarding  agents,  to  whom  goods  were  consigned. 

-Forwarding  agents  advise  J.  Samuel  &  Co.  of  instructions  received 
having  been  carried  out. 

EXERCISES  : 

-Buyers  send  an  order  to  Sellers  for  prompt  execution. 

-Buyers  acknowledge  receipt    of    Letter   No.   55,   and    press    for 
delivery  of  the  goods  ordered. 

-Buyers  send  instructions  to  their  forwarding  agents  in  Antwerp. 

-Buyers  acknowledge  receipt  of  Letter  Xo.  5G,  and  enclose  cheque 
in  settlement  of  invoice. 

-Sellers  acknowledge  receipt  of  remittance. 
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54.  GoDirmation  of  order. 


(See  Exercise  S,  page  366.) 


Tkleorams  :  Hecuritv. 
ABC  Code  ukko,  5th  Edition. 


5obn  Samuel  d  Co. 


Manchester,  27.  Januar  19. 


it 


^erren  Leopold  Schreiner  &  Co.,  Diisseldorf. 

^ix  banfen  Q^nen  he^ien^  fiir  hen  un§  nttt  ^firem 
@eel)rten  t)om  24.  b^.  mt^,  freunblideift  erteilten  ^tuftrag, 
ben  tt)ir  jur  forgfdltigften  ^(u^fii^ning  in  5^ota  oenontmen 
i)ahen;  bk  Sieferung  erfolgt  in  2—3  2Sod)en. 


mir 


Stet^  mit  ^Sergnitgen  ^f)ren  1)ienften  gemibmet,  5eidf)nen 

.f)od)ad)tenb 
John  Samuel  &  Co. 


«) 
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56.  Execution  of  order  delayed. 


Manchester,  i.  Marz  19.. 


^xxen  Leopold  Schreiner  &  Co.,  Dusseldorf. 

mix  Bebaucrn  ^^nen  mitteikn  gu  miiffen,  ba%  e^  un^ 
infolge  in  bet  ^abrifation  eingetretencr  ed)mierig!eiten 
nidjt  moglid)  i]t,  ^l)xen  uM  unternt  24.  ;^anuar  5^3.  ^g. 
Oiitigft  etteilten  9(uftrag  jur  Oerf^rodjenen  3eit  au^iu 
fiil^ren;  mir  merben  abet  unfer  9}?ooltd)fte^  tun,  urn  in  ca. 
2—3  SSod^cn  Senbung  su  madden. 

3njmifdicn  emp^e^en  tvix  un^  ^rjnen 

igo(i)ad)tcnb 
ilohn  Samuel  &  Co. 
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56.  Sending  Invoice  for  goods  shipped. 


Manchester,  4  April  19. . 


^erren  Leopold  Schreiner  &  Co.,  Diisseldorf. 

3Sir  gelangten  in  ben  58eji^  ^^xe^  SSerten  t)ont  4.  b?-. 
9J?t^.  &  f)aben  f)eute  ba^  SBergniigen  ^I)nen  f^^tora  itber  bie 
nn§    giitigft    beftenten\)    SSaren    ^u    iiberreid^en^),    bercn 
$8etrag  t)on 
£493  7s.  6d. 
'Sie  un^  gefl.  gutfd^reiben')  tDoIten. 

^t)rer  3Seifung  genidg,  ^dben  tvix  bie  (Senbung  an  bie 
foexxen  R.  Schneider  &  Co.  in  Antwerpen  birigiert*)  iinb 
bitten  8ie,  bie\en  §erren  gefl.  3t)re  ^erfiigungen'*)  su 
geben. 

%ie  S8erjid)erung^)  haben  tvix  hi^  '$initvexpen  beforgt^). 

mix  entpfet)Ien  un^  ^l^nen 

.§0  d^ad^  tung§t)on 

John  Samuel  &  Co. 


{Se3  Exercise  .9,  page  366.) 
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57.  Letter  to  forwarding  asrent. 


Manchester,  4.  April  19, 


^erren   R.  Schneider  &   Co.,  Antwerpen. 


Bir  BesmecfenM  tnit  ©eutigem^)  3ftnen  mitsuteilen,  baf] 
itJir  3t»nen  burd)  i8ennittelung=')  bcr  ^gexxen  Heath  &  Co. 
bafjier*) 

^"V^"  164.3  —1648  6  Garten-'')  33aumiuontt)aren'^ 
fitr  je  £265  Os.  Od.  hi^  Antwerpen  t3erficf)ertO,  (^e\vi(t)tc 
etc.  laut  inliet]cnben  %eiaiU,  suge^cn  laffen  unb  bitten 
©ie,  bamit  nad)  ben  2Beifungen  bet  ^extcn  Leopold 
Schreiner  &  Co.  in  Diisseldorf  gu  t)erfoI)ren''). 

§(d)tuno<gt)oU 
John  Samuel  &  Co. 


mm 
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58.  liiSH^er  to  Letter  57;  goods  forwarded   according  to 

instructions. 


1R.  Scbnei^er  Si  Co., 

SpEDITION    &    KOMMISSION. 

Antwerpen,  12.  April  19.. 

§erren  John  Samuel  &  Co.,  Manchester. 

S^rem  2Berten  t)ont  4.  b^,  mt^,  gemdg  er^ielten  toix 
burci)  bie  §erren  Heath  &  Co.  borten 
L  S  &  C     1643—1648      6  fallen  '^auxntvolltt) axen, 
bie  mx  laut  ^nftruftionen  ber  .©erren  L.  Schreiner  &  Co.  in 
Diisseldorf  unter   ^a(i)nai)me')  unferer  S^jefen^)    tneiter- 
beforbern^)  merben. 

Snbem  tvix  ^finen  fur  ^tire  freunblid)e  3utt)eifungM 
befteng  banfen,  ^eid^nen  tvix 

.g)0(i)a(f)tung§t)oII 
R.  Schneider  &  Co. 


{See  Exercises  10,  11,  and  12,  pages  366-367.) 
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TRANSACTION  No.  4. 


Buyers:    GOLDSCHMIDT   &   CO.,   Berlin. 
Sellers:    ROBERT  LAMB  &  CO.,  Manchester. 
Forwarding    Agent:    JULIUS    RUDERT,    Hamburg. 


59.— 


00 
61. 

02.- 


03. — 


04.— 


05.- 


SUMMARY : 

Forwarding  Agent  informs  buyers  of  goods  liaving  been  damaged 
by  sea-water. 

— Buyers  refer  to  Sellers  re  damaged  goods. 

-Sellers  write  to   Forwarding  Agent  ordering  a  survey  of   goods 
damaged,  with  restrictions. 

-Forwarding   Agent   replies   to   No.    01,    stating   impossibility   to 
carry  out  instructions  received. 

Sellers   reply  to  No.  02,  finally  ordering   a   survey  of  goods  by 
Lloyds'  Agents. 

Forwarding   Agent   sends   documents  relating  to   the   survey   of 
damaged  goods. 

-Sellers  acknowledge  receipt  of  documents  received  from  Forwardim? 
Agent.  ^ 


13.— 
14.— 
15. 
10.- 


EXERCISES : 

Sellers  acknowledge  receipt  of  Buyers'  letter  (No.  00),  with  en- 
closure, infonning  them  to  revert  to  the  matter  later  on. 

Sellers  submit  Buyers  documents  re  average,  «nd  enclose  credit 
note  for  damages  recovered. 

-Buyers  acknowledge  receipt  of  Sellers'  letter,  and  await  further 
report  re  cost  of  re-finishing  goods  damaged  by  sea-water. 

-Sellers  now   forward  goods  re-finished,   and  enclose  invoice   for 

expenses. 
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59.  QoodB  damaged  by  sea-water. 
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Hamburo 
Bei  St.  Aunen  7. 


Julius  IRubert, 

Speditions-Geschaft. 

Chemnitz.  Leipzig. 

Giro-Conto  bei  der  Reichsbank* 


London,  E.G. 

Tower  Chambers, 

London  Wall, 


!QambuxQ,  3.  November  19 . . 


©crren  Goldschmidt  «fe  Co.,  Berlin. 


Snfolgc  einer  fef)r  fd^mcreni)  9teife  fiat  hex  '^amp^et') 
„Navarra"  t)on  Goole  etnen  %eil  feiner  Sabung»)  na^  t)on 
Seemaffer   gcliefert*),   bamnter   aud}   bte   fur  ^Ijre   tvexte 
diedjuuriQ  beftimmte  (Senbung 
''  i^'   1849  1821  1822  3  .tiften  S3aummoIItt)aren. 

1)ie  9^^eberei^)  ift  nad)  (Sarf)Iage«)  fur  hen  etmatgen 
e(i)aben')  nirf)t  Derantttjortltdf),  btefer  murbe  i)ielme^r«) 
t)on  ber  S8erfirf)erungg^@efeIIfcf|aft«)  ju  tragen  fcin,  fofern 
er  bie  m  ber  police'')  tJorgcfefjenen^M  33efrciungg^roccntci2)t 
ubcrftcigt;  anbernfalB  miirbe  ©rfa^^^)  mrf)t  ^u  leiften") 
fern.  Da  fidf)  nun  iiber  ben  Umfang^^)  beg  (Sd^abeng 
©cnauereg  begreifad^ermeife^«)  fjeute  nod^  nid^t  fagen  Idgt 
unb  bie  toften  ber  93efic^tigungi^)  unb  ©d^aben^feft^' 
)tellungi«)  feiten^  eine^  ^u  exmnnenben'^)  ©j^erten  aber 
Qanjlirf)  ju  3l)ren  Saften  fein  miirben,  tvenn  firf)  ^erau^^ 
ftellen^o)  follte,  bafe   ber   <Bd)aben  bk  S3efreiungg|)rocente 
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nid^t  iiberfteigt,  fo  em^fel^Ie  id)  Qf)nen,  fief)  mit  ^f)xex 
SSerfici)eruno^-@efenfcf)aft  bai)in  ju  einiQen'''),  ba%  bk 
tjerbinblid^c^^)  ©d^aben^feftftellung  am  bortigen  «piafee  in 
SI)rem  SSeifein^^")  ftattfinbet,  moburd^  fid^  bie  extvaf)nten, 
erfal^ningSgemdg'^^)  l^o^en  toften  touxben  tjermeiben  laffen. 

^eftefjen  @ie  inbc§  barauf,  bag  bie  Sd^aben^feftftcIIung 
Ijier  erfolgt^'*),  fo  bitte  id^  um  geft.  untget)enben  33efd)eib, 
fomic  um  gjlitteilung,  hei  tt)eld)er  ©efeltfd^aft  bie  SSare 
tjerfid^ert  ift;  id^  tuerbe  aBbann  9idtige§  fofort  oeran* 
Iaffen'^«). 

^odf)arf)tung§t)oH 
Julius  Rudert. 


•  Giro-Conto  bei  der  Reichsbank^  Transfer- Account  with  the  German  Imperial 
Bank;  that  is.  transfers  of  money  can  be  made  through  this  Bank,  which  has  agencies 
all  over  the  German  Empire. 

t  The  Average  Clause  in  Lloyds'  Policies  runs  thus  : — "  Corn,  salt,  fish,  fruit,  flour, 
and  seed  are  warranted  free  from  average,  unless  general,  or  the  sliip  be  stranded  ; 
sugar,  tobacco,  hemp,  Oax,  hides,  and  skins  are  warranted  free  from  average  under 
five  pounds  jier  cent.,  and  all  other  goods,  also  the  ship  and  freight,  are  warranted 
free  from  average  under  three  pounds  per  cent.,  uidess  general,  or  the  ship  be  stranded." 
See  Hooper  &  Graham,  "  Modern  fiusiness  Methods,"  Import  and  Export  Trade,  page 
156. 
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60.  Letter  59  sent  to  insurers. 


Berlin,    4.    November    19.. 

§erren  Robert  Lamb  &  Co.,  Manchester. 

S8on  §errn  Julius  Rudert  in  Hamburg  ging 
un^  foeben  mitfolgenbe^^  Sd^reiben  ju,  taut  meld)cm 
bie  t)on  ^^rer  (Benbunq  l^erftammenben-^)  3  £iften 
"S.^'  tt  1849  1821  1822  auf  bem  8eetran^^ort«)  na% 
getoorben  fein  follen. 

1)a  (Sie  felber  bk  S8erfirf)erung  ber  SSare  borgenommen 
f)aben,  fo  bitten  mir  (Bie,  fid)  mit  §errn  J.  Rudert  bireft 
in^  einberne!)men  gu  fefeen^)  unb  ii)m  ^f^xe  ^nftrnftionen 
m  erteilen.     2Bir  emarten  f.  3t.  33erid)t  unb  ^bred&nung. 

t^odE)adE)tenb 

Goldschmidt  &  Co. 


w 


{See  Exercise  13,  page  367.) 
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62.  Impossibility  of  carrying  out  instructions  given  in  61. 


61.  Insurers  order  survey  under  reserve. 


I 


N 


Manchester,  9.  November  10. 


iperrn  Julius  Rudert,  Hamburg. 

SScjugne^menb  auf  ^f)r  Sd^xeihen  tjom  3.  b§.  mu,  an 
hie  ^rren  Goldsclimidt  &  Co.  in  Berlin,  be^uglid)  bet 
befdidbiflten^)   3   .tiften 

«-4.''  «  1849  1821  1822,  teilen  tvix  ^f)nen  fiicrburd)  mit, 
ha%  tDit  hei  ben  SIot)bg  t)erfid)ert  ftnb.  ^m  ^alle  bet 
Sd^aben  3%  bc^  tierfici^crten  SBerte^  iiberfteigt,  bitten  rt)ir 
(Sie,  bie  Qnf^eftion'^)  burd)  ben  bortigen  Lloyds  ^genten  su 
tjeranlaffen^)  unb  un^  ba^  '£)o!ument  aBbann  ein^ufenben. 

^ie    ^tftcn   finb   tnie   folgt   t)erfirf)ert: 
1849    £260;     1821  £350;     1822  £280. 

^od)ad^tenb 

Robert  Lamb  &  Co. 


^i 


Hamburg,  11.  November  19.. 

^etxen  Robert  Lamb  &  Co.,  Manchester. 

Sm  33efi^  ^l^rer  geel^rten  t)orgeftrigen^)  Bufd)rift  be- 
bauere  id)  fe^r,  ^f)nen  erttjibern^)  ju  miiffen,  bag  eg  fid^ 
tjollftanbtg  meiner  33ered)nung  entjiefit^),  ob  ber  fraglidfte 
<Bd)aben  3%  be^  SSerte^  ber  SSare  iiberfteigt^)  ober  nid^t. 

^ie§  tft  in  nteinem  Otunbfd)reiben  t)om  3.  crt.,  meldieg 
3t)nen  bie  ©erren  Goldsclimidt  &  Co.  in  Berlin  eingefanbt 
l)aben,  ja  and)  beutlid)^)  junt  ^lu^brud  gebrac^t^).  SSiin- 
fd)en  ©ie,  bag  bie  bxei  tiften  burd)  einen  (B^pexien  f)iex 
befid)ttgt^)  merben,  fo  fte^t  bem  an  }id)  natnxlid}  nid)t^  im 
aBege«),  nur  mitgten  (Bie  fid^  filr  bie  Sloften  auf^ufommen^) 
aud^  fiir  ben  ^ali  t)er^frid)ten^«),  ba%  ber  (Bdjaben  bie 
33efreiungg^rocente  nid^t  iifeerfteigen  follte,  b.^.  wenn  bie 
^efid)ttgung  bag  ©rgebnig")  ^aben  folltc,  ba%  bie  «erftd)e- 
rungg-®efenfd)aft  fur  ben  Sd^aben,  unb  in  SBerbinbung^'^) 
bamit  fiir  bie  entftanbenen^^)  toften,  nid^t  auf^ufomnten 
^at. 

^d)  felE)e  Sf)ren  ttjeiteren^^)  9?ad)rid)ten  in  biefer  5lngele- 
qen^eit  gerne  entgegen  unb  ^eid)ne  in^tvi\d)en 

^od)ad)ienb 
ilulius  Rudert. 
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64.  Lloyds'  agent's  certificate  of  surveyj  &g,,  sent  by 

forwarding  agent. 


63.  Ordering  survey  oi  goods  by  Lloyds'  agent. 


Manchester,  14.  November  19. . 


iperrn  Julius  Rudert,   Hamburg. 

3n  dxtvihemm  ciuf  ^l)x  ©ee^rte^  kjom  11.  bg.  mt^. 
bitten  mir  Sie,  eine  Sci)aben^feftftellun9  buret)  ben  bortigen 
Lloyds  ^genten  bomelftmen  ju  laffen  unb  un^  bag  'Dofu^^ 
mcnt  aBbann  ^ujufteKenO. 

Wller  9Ba^rfcf)einad}!eit'*)  nad)  tvixb  bet  Sd)aben  met)r 
aU  3%  betragen,  benn  berartige^)  benagte^)  SBare  ift  sum 
tkdauf  faft  mertto^^);  bie  befd)dbigten  ©tiicfe  mugten 
etJtL®)  nad)  England  ^urucfgejianbt  merben,  um  tnieber 
gcmafd)en  unb  appteiiexV)  ^u  merben,  ba  bie^  in  Deutsch- 
landnid^t  beforgt  merben  fann;  ouf  biefe  SSeife  in iirbe  ]id) 
ein  grdgerer  iBeduft  bermeiben  laffen. 

^od^ac^tenb 
Robert  Lamb  &  Co. 


Hamburg,  19.  November  19.. 


$erren  Robert  Lamb  &  Co.,  Manchester. 

^dj  ent^fing  ^t)re  gee^rte  3ufd)rift  t)om  14.  crt.  unb 
teile  ^^nen  l^terburd)  mit,  ba%  idj  tnsn)ifd^en  eine  S&e^idjtu 
gung  ber  t)abartert^)  entlofd^ten^)  3  .tiften  *'  J."'  Jt  1849, 
1821,  1822  burd^  bie  tjiefigen  ^genten  bon  Lloyds  i^eranlagt 
l^abe. 

©ie  ^nben  inliegenb  folgenbe  ^ofumente:* 

1.  ®a§  ©ertififat  ber  Lloyds  5(genten,  ^erren  W.  A. 
Lepper  &  Co.,  ^ier,  mit  Sd^abentajce^)  unb  in^  (Snglif^e 
iiberfe^te  ^erflarung*) ; 

2.  eine  gerid)tlidf)  beglaubigte^)  ^erflarung; 

3.  meine  £oftenred^nung«)  im  33etrage  tjon  M  59.  70; 

4.  bie  ated^nung  ber  ©erren  W.  A.  Lepper  &  Co.  im 
33etrage  bon  M  67.  50. 

fjiir  bie  beiben  S5etrage  bon 
M  127.  20  belieben  (Bie  mid^  gefl.  au  erfennen. 

2Bie  (Sie  au§  bem  beiliegenben  (5d)aben§certifi!at') 
erfet)en,  finb  bie  Lloyds  ^genten  mit  meiner  ^ro^jofition, 
bie  befd^abigten  ©tiidfe  ^toed^  5lufarbeitung«)  ber  3Sare 
an  (Bie  juriidgel^en  ^u  laffen^),  eixDoex^tanben^'')  getoefen; 
ber  effeftibe  Bdjaben  touxbe  bon  bem  <Sad)l?erftdnbigen  auf 
€21  8s.  lOd.  tajiert,  ben  Bie  bon  ber  ^erfid^erung^gefell- 
fd)aft  reflamieren  fonnen. 


I     I 
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•3)16  befdE)abigtcn  ©tucfe  tvevbe  id)  ^^ncn  morgen  via 
Grimsby  burc^  S^ermtttlung  bet  ^nten  John  Sutcliffe  & 
Son,  in  1  fallen,  gesei(i)net  R  L  &  C  Ji  102,  retournieren ; 
hie  iibdgen  SSaren  f)abe  id)  ttorgeftern  an  hie  Igexten 
Goldschmidt  &  Co.  in  Berlin  meitetgefanbt. 

(BteU  tnit  !iBergniigen  ju  ^^rcn  <Dienften,  setcf)nc  id^ 

^od^ac^tung^tjoll 

Julius  Rudert. 


I 

r  i 
I  1 

t 
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•  Theae  documents,  together  with  a  copy  of  the  invoice  of  jjoods  shipped,  must  be 
sent  to  your  insurance  brokers,  to  enable  them  to  submit  the  claim  to  the  underwriters 
for  settlement.  The  underwriters  will  jiet  a  statement  drawn  up  by  the  "Averaee 
Adjusters.  This  is  based  on  the  surveyor's  report  (the  Lloyds'  agents  abroad) 
A  settlement  of  the  claim  will  follow,  after  which  it  will  be  sent  to  you  by  your 
insurance  brokers.     See  Hooper  &  Graham,  The  Import  and  Export  Trade,  page  154. 
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Hamburg,  19.  November  19 


Julius  IRubert, 

FOR\V.\RI)I\(i    ACKNT. 


Messrs.  Robert  Lamb  S  Co.,  Manchester,  D'*'"- 

To  Expenses  paid  by  me  on 

3  Cases,  marked  ^l^-  {{   1821,  1822,  and  1849. 


Carriage  to  Warehouse 

Labour,  taking  them  up,  weighi^ig,  &c. 

„        openi'ng  and  re-packing 
New  Paper  for  packing 
Re-packing,  Linen,   Yarn,  <&;c. 
Carriage  to  Railway  of  3  Cases 


M  5.00 
4.20 
12.00 
IM 
1.20 
5.00 


»> 


»» 


of  1  Bale 


M  1.00 


Surveyor's  fees 
Petty  expenses 
Certified  Copy  of  Protest 


10.00 

10.00 

10\80 

M59.70 


E.  <t'  0.  E. 


Julius  Rudert. 
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WE,  W.  A.  Lepper  &  Co.,  Lloyds'  Agents  at  the  port  of 

Hamburg,  hereby  certify  that  the ^^^^^^ specified 

in   the    annexed    schedule    were    landed    on   or   about    the 

20  October         g^  thft        "  Navarra  "  Captain  Booth  from  Ooole 
and  were  found  damaged  as  there  stated,  and  believing  that 

in  the  interests  of  all  concerned  the Goods g^  damaged 

should  not  be  sold  at  public  auction  as  customary,  we  have 
agreed  with  the  consignee  of  the  said  ^^^^*'  Ml^Zifi!!!!^"^?^!',^ 
to  assess  the  difference  at  the  sum  of ^y^^M"^^  P^^^^ 

tight  shillings  ten  pence  three  farthings  atg. 

This  amount  is  calculated  on  the  difference  between  the 
damaged  value  of  the  Cotton  Goods  ^nd  their  value  had 
they  arrived  sound,  and  in  any  settlement  with  Underwriters 
IB  subject  to  the  amount  covered  by  insurance  and  to  the 
terms  of  the  policy. 

The    cost    of    the    annexed    document    and    our    survey 
translation  of  protest  amounts  to    . .  . .     M57  :  50 

Valuation  fees     . .         . .      „  i^  '  — 

ai  2035    M67  :  50 


£3  :  SIM. 


Dated  this  24th  day  of  November,  19. 

PP'  W.  A.  Lepper  S^-  Co, 

H.  M.  T.  Seiiger  H.  Petersen 

Lloyds'  Agents. 


Date  of  survey  : 
26th  October,  19. 
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TRANSLATION. 

T/fr  Court  of  donution   Lffics  of  this  Free 

fflif/  I  la  use  Toirii  of  IhuilhurtJ  hereby  certifies 
that  on  due  requisition,  producing  the  log  book  awf  a  list  of 
tht  whole  crew,  personally  came  and  appeared  before  its  DepuUj : 

Master  . .      . .     David  Booth     , . 

First  mate     . .     George  Coitom  . . 

First  engineer     Hugh  Bowie     . . 

„  (   Willam  Acaster 

Seamen  , .     . .      ,  ^    , 

I  James  Stokes    . . 

and.  all  of  <Aew,  after  being  previously  warned  against  the  heavy 

penalties  for  perjury y  tmih  the  raised  right  hani  and  outstretched 

fingers,  really  swearing    to    Qod,   the  Alinighiy,   deposed  and 

declared  for  truth  the.  following: 

On  the  16th  of  the  current  month  of  October  of  the  year  19. . 
ed  6  p,m.,  we  sailed  from  the  part  of  Gode  in  and  with  the 
British  steamer  *' iVawrro/'  commanded  by  the  requester  ami 
first  deponent,  David  Booth,  as  master,  laden  with  a  cargo  of 
general  merchandise  bound  for  Hamburg,  and  steamed  down  the 
river  to  the  road  of  Grimsby,  where  wc  let  go  the  anchor  at 
10.40  p.m.  on  account  of  the  stormy  weather.  On  the  17th  s.m. 
it  became  calmer,  the  wind  W.N.W.,  and  at  6.30  a.m.  we 
weighed  the  anchor  and  put  to  sea,  whereupon,  at  8.59  a.m.,  we 
passed  the  Spurn  lightship.  Continuing  our  voyage,  we  had  at 
noon  the  wind  from  W.N.W.,  increasing  stormlike,  with  a 
growing  sea,  and  in  the  course  of  the  evening  and  the  following 
night,  there  blew  a  heavy  gale  ivith  heavy  rain  and  a  high  sea, 
which  caused  the  ship  to  work  with  great  difficulty,  and  much 
water  continualli/  rushed  upon  the  deck.  The  pumps  were  kept 
dry.  On  the  18th  s.m.,  during  the  whole  of  the  day,  there  blew 
a  heavy  gale  from  W.N.W.,  with  an  excessively  high-rolling  sea, 
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in  Which  the  ship,vorked,  rolled,  and  pitched  uninterruptedly  in 
the  moat  powerfy^  munner,  her  deck  being  constanUy  inunZted 

Tl  ^nrt  llT  "   T"'-     ^'  ^"^"^  P-™-  ""'  ^^  30  the  anchor 
near  the  4th  hghtsUp  before  the  Elbe,  as  we  coM  not  get  a  pilot 

ana^unt  of  the  violent  gale.    During  the  night  it  cLinL  to 
bk,w  tremendousl,,,  mth  a  high-going  sea  and  a  very  heavy 
'hnr>derstorrn     On  the  19th  s.m.  at  6.30  a.m.,  we  weighed  the 
anchor  and  steamed  upwards,  whereupon  we  obtained  a  pilot  in 
the  road   of  Cuzhaven  and  reached  the  port  of  this  town  of 
Hamburg  on  the  same  day  at  2  p.m.     The  ship  was  clear  Jl 
and  rdoaded  for  Qoole,  and  o.  the  21st  s.m.   le  left  Z^ 
wuh  th.  reservation  to  extend  the  protest  after  the  returriJhZ 
shvp,  the  t^me  then  be^ng  too  shoH  to  do  so,  and  we  have  now 
arr^v^  aga^n  ^n  the  port  of  this  town  of  Hamburg  on  the  29th 
of  this  numth  of  October. 

fabrics  TE  <f'T  ^"7^  ^'''  "'  '*^  '^'^''  ^  "^'^  ~''°» 
r  1/         ,f     '  ""  ""^  "'  *"*"""*  '"^«'-  <«*«  ditto  /S;  406117 

mmr^i:  '""  '^° ''''  ""^  '  '^^  '^^3->^  ''^" 

ana  further  of  50  bales  of  cotton  waste  <»>=  l/SO  of  which  27 
>^-J^refa.ed  on  deck,  and  the  oth^^^ below /IkTtdf 

Beponents  declare  thut  they  were  not  in  any  way  to 
he  blamed  for  this  and  other  damage,  losses,  ^  defJtsZlil 

tsZZ  ""!  """,  ''^''''^'  '"^  '^'  no  damage  Ltt 
Zho,  17'  r'"'  '"'■^"*""*'  ''  -xd^ioJness  on  Z 
^Hof  the  Captain  or  anyone  else  of  the  crew,  neither  throuah 

TZiedYT"^-;^  rt  *^'  "^  '^  "^^  '-i  ™-' 
escribed  to  the  perils  of  the  sea  and  navigation. 


1  > 
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Their  ship  on  their  departure  from  Gode  was  light,  snu^, 
strmg,  well  manned  by  a  crew  of  15  persons  all  1M,  and  m  good 
canditim  and  provided  with  everything  r.quisUe  the  mast^ 
and  pumps  of  the  same  with  ^  coating,  and  the  Iiaiches  with 
tarpaulings,  and  the  cargo  had  been  stowed  by  stowers  m  a 
seanuinlike  nmnner  and  properly  dunnaged  with  wood. 

With  the  whole  cargo  they  had  on  board,  Deponents  had 
dealt  cmscientiomly  and  h^mestly,  ami  they  did  not  know  mrr 
think  th^t  any  one  else  of  their  crew  Jmd  misappropriated  the 
least  thing  of  the  cargo. 

So  help  them,  Deponents,  God! 

In  testimmy  whereof  we  have  granted  these  presents  under 
signature  of  our  Secretary  and  seal  of  our  Court. 


Hamburg,  30th  October,  19. . 


2d.  copy. 

m  10.80. 


I  .-signed:/    Kalkmann, 

Secretary. 

For  a  true  copy, 

/.-signed:/    Kalkmann, 

Secretary. 


i    i 


We  certify  thai  the  above  is  a  true  translation  of    the 
arigmd  document,  with  which  we  hive  compared  it. 

Certified. 

pp.  W.  A.  Lepper  S'  Co. 

H.  M.  T.  Senger  H.  Peterson 

Lloyds'  Agents. 
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65-  Acknowledging  receipt  of  documents  sent 


Manchester,  22.  November  19.. 


f)errn  Julius  Rudert,  Hamburg. 

agtr  gerangten  in  ben  ^eft^  ^^jre^  3Berten  t)om  19.  h§. 
mt^,,  ent^altenb  ^ofumente  beti-effg  ber  ex  ,Navarra" 
l^at)ariert  gelanbeten  " 
3  5Hften  «  r '  tt  1849,  1821,  1822, 
fur  beren  ^eforgung^)  mtr  Sf)nen  t)erbunben  finb,  5Bir 
^aben  8ie  fur  ben  93ctrag  S^rer  ©|)efen  t)on  ^  118.  20 
auf  laufenbe  aied^nung^)  erfannt.  

SStr  bleiben  nun  hie  surucfgefanbten  he^djdbiQten  Stutfe 
ermartenb^)  unb  tvetben  bann  ba^  ^otige  t)eranlaffen^). 

,^od)afi)tenb 
Robert  Lamb  &  Co. 


{See  Exercises  I4,  15,  and  16,  pages  S68-374.) 
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TRANSACTION  No.  5. 


Buyer:    LUITPOLD  GRASSER,  Dresden. 
Sellers:    EDWARD   LONG   &    SONS,   Manchester. 

SUMMARY : 

06.— Buyer  sends  enquiry  for  handkerchiefs,  and  asks   for  patterns. 

67._S©llers  send  patterns,  with  particulars. 

6g, — ^Buyer  gives  an  order. 

69  —Sellers  acknowledge  receipt  of  order,  and  offer  substitute  for  goods 

sold  out  in  the  meantime  ;    they  ask  for  instructions  as  to 

part  delivery  of  goods. 
70.— Buyer  accepts  proposal  as  to  part-sending,  and  presses  for  delivery 

of  goods. 
71.— Sellers  give  details  re  immediate  and  later  delivery  of  goods. 
72.— Acceptance  of  proposed  part-sending  by  buyer. 
73.— Sellers  send  invoice  for  part  of  goods  sliipped. 
74.— Buyer  acknowledges  receipt  of  sending,  and  asks  for  cash  discount 

for  proposed  cash  payment. 
75.-Sellers  reply  to  Letter  No.  74  agreeing  to    1%  extra   for  cheque 

on  London. 

EXERCISES : 

17.— Sellers  enquire  from  W.  Lucas  &  Co.,  of  Berlin,  about  Buyers' 

standing.     (See  Letter  No.  143.) 
18.— W.  Lucas  &  Co.'s  answer  to  No.  17  is  favourable  in  tone.     (See 

Letter  No.  144.) 
19.— Making  out  invoice  for  Buyer,  and  advising  Forwarding   Agent 

in  Hamburg. 

20.— Buyer  remits  cheque  for  goods  received. 

21.— Sellers  acknowledge  receipt  of  cheque,  and  promise  to  send  re- 
mainder of  goods  shortly. 
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66.  Enquiry  for  handkerchiefs,  and  asking  for  patterns. 

Xuftpol^  (Brasser, 

FaBRI RATION  VON 
DIVERSEN  BAUMWOLLENEN  U.  LEINENEN  WaAREN. 

Dresden,  3.  Januar  19.. 
iQexxen  Edward  Long  &  Sons,  Manchester. 


%k  §erren  W.  Lucas  &  Co.  in  Berlin  ^ahen  mir  ,3^re 
merte  g^irma  aU  fel^r  teiftung^faMg^)  in  33atift  unb  hebxndten 
^afc^entiid^ern^)  be^eicf)net  unb  tvaxe  idj  ^i)mn  berbunben, 
tvenn  Sie  mir  gefl.  fofort  bemufterte  ^Inftellung^)  baxin 
madden  miirben. 

3(i)  ^abe  in  bie]en  Xixdjcxn  einen  ^e^r  grogen  S3ebarf*) 
unb  bitte  (Sie,  ^^re  $reife  alterau^erft^)  su  ftellen,  bei 
mnatjme')  t)on  grogen  Duantitaien;  i6^  refleftiere^)  ^aupU 
miW)  auf  ganj  bilUge  maxe, 

S3ei  jufriebenfteirenber  33ebienung»)  tann  id)  ^^mn  ein 
fe^r  grogeg  ©eWdft  in  ?tugfi(i)t  ftelleni"), 

Sn  dxtvaxtunq  3^rer  gcft.  ^ad^rtd^ten  m^ne  i(i) 

^od^ad^tung^tjoll 
Luitpold  Grasser. 

Referenzen. 

§erren  W.  Lucas  &  Co..  Berlin. 

Bresdner  Bank,  f)iex 

JF.  Oxford  «&  Co.,  23,  Leadenhall  Street,  London. 

(See  Exercises  17  and  18,  pages  374-375,  also  Model  Letters  143  and 

144,  pages  224-225.) 
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67.  Offer  of  snoods  with  terms  stipulated. 


Manchester,  8.  Januar  19.. 


*I 


^xm  Luitpold  Crasser,  Dresden. 

3n  manitooxium')  S^tc^  SScrten  toom  29.  pto.  be- 
muftem  tt)h  ^$tjnm  unter  treu^banb*^)  bit  QetDunfd)ten 
93atifttu(j^cr    etc.    unb    'oemidjmn')    naci)[te^enb*)    unfere 

aneraxtfeerften  $rcife 

796        47        48        51         56  lOid.  pet  ^utjenb. 

49        66        67       797       798  lOd.        „          „ 

799       800       804       806  Hd.         „           „ 

tein  netto»),  taffejiafilung,  2Bare  ah  tjkx'),  plus^)  2i% 
tommWon  fiir  iin§;  g^^^c^*^  SBer^acfung,  ^erjicf)erung  su 
3l)ren  £aften«). 

Utifcrc  ^otierungen  ]inb  allerbilltgr)  geftellt'")  unb 
tjcrfte^en^^)  fict»  fiir  •sttbna^me  grofeerer  Ouantitaten. 


2Btr  em^fe^Ien  un^  3l)nen 


.t)orf)ad^tenb 
Edward  Long  &  Sons. 
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68.  Order  oiven. 


Dresden,  15.  Januar  19.. 


^erren  Edward  Long  &  Sons,  Manchester. 


1 1,' 


^n  33eantrt)ortung  ^^re^  (^eel)rten  bom  1.  b§.  mt§, 
befteire^)  id)  ^finen  ^)iermtt  jur  gefL  balbigften^)  Steferung: 
4,000  ^utjenb  S3attfttud)er,  b.  t).^) 
je  1,000  1)^.  t)on  796  67  804  49 
in  t)crfcE)iebenen  T^effin^*)  fortiert,  mil  bet  S5erfid)erung*), 
bag,  menu  ntir  bie  Xiid^er  fonbenieren^),  batb  grogere 
5(uftrage  nad)folgen  tvetben. 

"iS^enn  <Sie  nid)t  einen  anberen  (Bpebitem')  in  Hamburg 
t)aUn,  fo  bitte  id)  (Sie  bie  (Senbung  an  ^ettn  Heinrich  Lenz, 
Sur  SSeiterbeforbenmg  an  mi(i),  qe^en  ju  laffen;  bie  SSer- 
fid)erung  belieben  (Bie  hi^  t)iet  ju  beden«). 


? 


)n  ©rmartung  ^firex:  m,  SBerid^te,  ^eidjne  id) 

$od)ad^tenb 

Luitpold  Grasser. 
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69.  Order  a^ccepted;   substitute  offered  for  certain  number 

sold  out  in  the  memtime. 


Manchester,   24.  Januar  19.. 


^erni  Luitpold  Grasser,  Dresden. 


, 


^m  S3eft|c  3t)re§  SSerten  ijom  15.  crt.  banfen  mir 
gi^nen  fiir  ben  img  bamit  ertetlten  ^robeauftrag^),  beffen 
Hu^f  u^rting  unferc  9ruf  mer!f  amfeit  gemibmct^)  tt)trb ; 
^ufter  796  ift  augenblicfltd^  aufier  1)ntd^)  unh  \tnUn  mir 
gi^nen  bofur  ©rfafemuytcr*)  unter  treujbanb. 

9Benn  ©ie  ntit  £iefcntng  jeber  Summer  fiir  \i6)  ge^atft 
eintjerftanben  finb,  fonnten  tt)ir  SDmn  fofort  eine  (Senbung 
Swgfinaia  mad)en=);  foHten  Sie  bagcgcn  beren  9lffortierung«) 
tjorsiefjen,  fo  miirbe  bie  miieferung  famtUd)er  5)himmern 
absutuarten  \tm,  toa^  ca.  6—8  2Bo(f)cn  beanf^rudjen^) 
tDurbe. 

3n  ©rmartung  S^re§  58efd)etbe§,  seirf)nen  mtr 

^od^ad^tcnb 
Edward  Long  &  Sons. 
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70.  Proposal  accepted;  goods  urgently  required. 


Dresden,  26.  Januar  19 . . 


^crrcn  Edward  Long  &  Sons,  Manchester. 


^uf  S^te  gee^rte  B^Wnft  t)om  24.  b§.  9)ltg.  eriaubc 
icf)  mir  ^u  ertDtbern,  bag  irf),  um  bie  Senbung  nid^t  langer 
aufsu^alten^)  unb  um  ^^re  SSare  redE)t  balb  einjufitl^ren^), 
tnicf)  mit  Q^rem  SSorfd^Iage  begnitge^),  inbem  id^  bon  ber 
t)orgef(i)riebenen^)  fortterten  (Senbung  ^bftanb  ne^me^), 
Unterbreitete^  (Srfafemuftet  fiir  9^o.  796  acce|)ttere  id^. 

;3d^  bicibe  nun  ^l^re  ©enbung  getuartig  unb  jeid^ne 
injtDifdfien 

§od^ad)tenb 

Luitpold  Grasser. 


fi  I 
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71.  Giving  details  re  delivery. 


Manchester,   2.   Februar   19.. 


■ 


il 

I 

i 

1 
) 


^erm  Luitpold  Grasser,  Dresden. 

nix  befifeen  3f)rc  m.  Buf ci)rtft  t)om  26.  t).  ai?t§.  unb 
crttjibcm  barauf,  bag  bie  fofortige   ^Ibfenbung  famtUd)er 
beftelUer    SSarcn    letber    nid^t    burd)ful)rbarM    i%       2Btr 
fdnnten  bagcgen  fofort  eine  ^eiljenbung")  Don 
300  '2)^.  in  ber  lid.  ^frei^Iage^) 
200     „      „    „     lOd. 
madien,  femer 

300  ^fe.  au  lOJd.  unb    100  1)^.  ju   Hd.   in  ca.  10—12 
2:agen  unb  ben  ^left  in  ungefatjr  4  2Bod)en  folgen  laffen. 

2Bir  bitten  urn  ^efd^etb,  ob  3^nen  bamit  gebient^)  ift 
unb  ^id^nen  inbe\\en 

§0(f)arf)tenb 
Edward  Long  &  Sons. 
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72.  Proposed  psLrt-sending  accepted. 


Dresden,  13.  Februar  19.. 


.f)erren  Edward  Long  &  Sons,  Manchester. 


«)fl 


J^m  33efi^e  S^i^^^  @eel)rten  bom  2.  crt.  benterfe  id),  bag 
e^5  mir  nid)t  barauf  anfommen^)  toiirbe,  eine  Steilfenbung 
an^une^men,  aber  id)  glaube  nur,  ba%  babuxd)  eine  nid^t 
unbebeutenbe  SSerteuerung^)  be§  $reife§  fid)  ergeben^)  toirb. 

^ebod)*)  nteine  ^bnet)mer'')  toollen  toenigften^  felften, 
toie  '{id)  ba^  @efd)dft  mit  S^^^it  ^iid)ern  ntad^en^)  mirb; 
t)ieneid)t  ^aben  Sie  and)  injtoifd^en  ettoa^  mel^r  fertig 
befontmen  unb  fo  toill  id}  nidjU  bagegen  eintoenben^),  tvenn 
Sie  fofott  alte^  tva^  fertig  ift  sum  SBerfanb  bringen. 

S^re  9led)nung  gemartigenb,  geid^ne  id) 

^od)ad}tenb 

Luitpold  Grasser. 
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73.  Sending  Invoice  for  goods  shipped. 


Manchester,  23.  Februar  19.. 


f)erm  Luitpold  Grasser,  Dresden. 


3n  ©rrcbtgung  S^rer  to.  Bufd^rtft  tjom  13.  b^.  mt^. 
l^aben  tvit  alie^  JJertige^)  t)on  ben  beftellten  2Saren  auf  ben 
SSeg  gebrad^t,  unb  fenben  ^f)mn  bariiber  inliegenb  fjaftura 
im  ^etrage  t)on 
£45  I6s.  7d.,  wofixr  ©te  un^  erfenncn"")  tvoiien. 

^en  fReft'*)  laffen  ttjir  el^eften^  fotgen. 


§od£)ad)tenb 
Edward  Long  &  Sons. 


(See  Exerdae  19,  page  375.) 
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74.  Arrival  of  goods ;  cash-payment  proposed  against 

extra-discount. 


Dresden,  1.  Marz  19.. 


^erren  Edward  Long  &  Sons,  Manchester. 

"Die  mix  itnterm  23.  t>.  Wt^.  gemaci)te  Senbung  gclangte 
foeben  in  meinen  S3efi^. 

^d^  bitte  (5ie,  mir  gefl.  mitjuteilen,  tt)eld)en  £affef!onto 
8ie  fiir  fofortigen  (^f)e(l  bemtnigen^) ;  ntel)rere  meiner 
englif(i)en  Sieferanten'^)  gemal^ren  mir  auf  dt)nlid}t^)  SSare 
2J%  ejtra  unb  id)  nel)me  an,  bafe  ©ie  (S^Ieid^e^*)  tun 
tuerben. 


Sn^ttJifd^en  ent^^fei^Ie  idt)  mid^  Sl£)nen 


$od^adf)tenb 
Luitpold  Grasser. 
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75.  Limited  cash 'discount  allowed. 


Manchester,  3.  Marz  19.. 


^etm  Luitpold  Grasser,  Dresden. 

^titf  ^^t  werteg  tjorgcftrigc^  ©d^reiben  ermibern  tvix, 
ha%  njir  fiir  Qetobt^nlW)  hen  toon  ^shnen  nacf)gefuf!)ten^) 
mad)la%  t)on  2|%  auf  unfere  o^nef)in^)  farge*)  tommiffion 
bet  fofortiger  SBarregulierung  nid)t  bcmilligen;  urn  aber 
ble  SBerbinbung  mtt  ^f^rem  tt).  ^aufc  in  Iebt)ofte  58a^n^) 
jit  bringen,  mollen  mir  S^nen  gegen  fofortige  9temittiening 
eincg  ©I^ecf^  auf  London  obex  i)iex  1  %  ei'tra  aU  toffef fonto 
cmraunten«)  unb  fef)en  ^l^ren  femeren  3uf^riic^en')  gem 
entgegen. 

^od)ad^tenb 
Edward  Long  &  Sons. 


{See  Exercises  20  and  21,  page  376.) 
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TRANSACTION  No.  6. 
Bmjers:   GILBY,   LEMAN  &   CO.,   London. 
Sellers:    S.   KAHLMANN  &   CO.,   Mayence   o/Rhine. 

SUMMARY : 

76. — Sellers  offer  their  services. 

77. — Report  on  vintage. 

78. — Buyers  propose  an  order,  and  ask  for  samples  to  test. 

79. — Sellers  make  special  offer,  and  send  samples. 

80. — Buyers  conditionally  accept  offer  made  by  Sellers. 

81. — Sellers  accept  Buyers'  proposal  imder  reserve,  and  stipulate  the 
increasing  of  the  order  as  a  condition. 

82. — Buyers  finally  give  their  order  and  send  instructions  for  shipment. 

83. — Sellers  confirm  order  received. 

84.— Sellers  send  invoice  and  B/L  for  shipment  made. 

85.— Buyers  acknowledge  receipt  of  wine,  and  advise  Sellers  of  payment 
made  through  Bank. 

86. — Sellers  acknowledge  receipt  of  payment. 


EXERCISES : 


^ji, 


23.- 
24.- 
25.- 

26.- 
27.- 


Sellers  advise  Forwarding  Agents  of  having  consigned  to  them 
33  barrels  of  wine,  in  accordance  with  Buyers'  instructions. 

-Buyers  give  instructions  to  Forwarding  Agents. 

-Forwarding  Agents  reply  that  instructions  have  been  carried  out. 

-Sellers  write  in  reply  to  Buyers'  letter.  No.   85,  saying  that  no 
further  discount  can  be  allowed. 

-Buyers  insist  upon  cash  discount  deducted. 

-Sellers  ultimately  agree  to  allowing  discount  deducted. 
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76.  Offer  hy  wine-growers  and  merchmts. 


Sole  Proprietors 

OF 
LlKBFRAUMlIXH-t'LOKSTKRS 

LUOINSLAND 

and  Owners  of  other  ttrst-claas 

Vineyards. 
Purveyors  by  »i>€€ial  a|»i)oiiJtment  to 

Hi»  Majksty  the  Kino  or  Swkukm 

AND   NOKWAV. 

Entablished  1786. 

Medaln  : 

Paris  18S5  &  1867.  ^L«»V'l«n  1«62  &  1873. 

Vienna  1873.        Philaileliihia  Wlb. 

Melbourne  1880.    Amsterdiuu  1883. 


S.  itablmann  &  Co. 

Mainz  a/5Rt)ein,  7.  Oktober  19 


^rren  Gilby,  Leman  &  Co.,  London. 

2Btr  jinb  leibet  jcit  geraumer')  3eit  o^ne  pi)tt  gutlgen 
Sluftrage  unb  miimten  unb  \mb  baljct  fo  frei ),  un8 
3I)nen  inS  @ebad)tnid  iurildjutufen^). 

asir  empfeljlen  inlteflenben  Serit^t  nebft  ^reiSIifte  S^rcr 
fteunbllc^cn  9lufmerl^atnteit')  unb  moisten  ^\°'2l 
©elegenjeit  be^onberS')  a«f  ben  Umftanb  ^t"^"'^";),' ^ 

"on    altcrcm    ®ewa<^S»)    oufmei^en'"),    wobur.*    bie^elben 
jefet  beteitS  jweiiatirige  SESeine  reprdjenticten. 

§ln?id)tltrf)  bet  ^xei\e  wurben  wit  S^nen,  wie  flett)5f)n. 
lid),  bejonberS  entgegentomnten"). 

3n  bet  angenetimen  ©offnung,  red^t  bolb")  ©unftigeS  bon 
3l)nen  ju  f)5ten,  jetc^nen  toir 

©oct)a(i)tung«ooa 

S.  Kahlmann  &  Co. 


77.  Report  on  vintage. 


Mainz  a/Rhein,  i.  Jannar  19 


JL  «  JL   • 


fatten  tftr  fru^er-bei  bent  t)ra(f)ttgen>)  ©tanb=)  ber 
*  o\  tnt  @ommer-bie  f<i,6nften  ^offnungen  auf  eine 
gute  Sefe*),  fo  biteb  baS  <itQebn&)  leiber  bo*  loeit  fiintet 
ben  ge^egten")  (gmartungen')  jurucf.  @g  ift  bieg  bem 
traurtgen  Untftonbe  iujufdjretben'),  ba%  mabrenb  ber 
jtoeiten  .^alfte  ber  Sefejeit  ^ierjutanbe  burc^meg  trube^, 
^9nenfc^e§»)  SJBetter  ^errfi^te,  tuomnter  bte  Ouolitat  ber 
peine  groBenteiB'")  jn  fciben  ge^abt  ^at,  fo  bag  bie  nad, 
bem  Siegen  gefelterten")  SBeine  ]id)  aU  tabel^aft-)  errtiefen'' 
!."l'"',.w  ^'^"^  bieientgen,  rt-elc^e  oor  ber  ajegenseit  in 
ttelter")  famen,  ganj  borjuglic^  auSgefallen")  finb. 

^m  CiinBItd'")  barauf,  fioben  toir  ea  fiir  unfere  fiaubt- 
nufgabe")  gel,alten,  bie  Sfofte-)  auf§  ollerforgfaltigfte  su 
rt-a^ten  unb  Befonberg  ben  jungen")  Sffieinen  einen  reil 
Udjen  3ufa^^»)  Don  bem  borjuglidien  @etoacf)fen=>)  frttberer 
^rnten,  inooon  mir  noc^  etnen  anfe^nlt(j,en»=^)  SBorrot  be. 
hJQ^ren,  gu  geben.  Unb  fo  befinben  mir  ung  in  ber  gitlcf. 
ucl)en  Sage,  ben  9tnforberungen  unferer  an  bie  SorsuqliAfte 
58ebtenung=^)  getob^nten  .tunbfd^aft  nad,  mie  toor^")  ooIIauf^M 
genugen^')  gu  fonnen.  '   ' 

■h,!v^'"^  ?''''^  anbelangt,  fo  ^en  toit  foId,e,  Wennglei* 
^r  fur  bte  aufgefauften")  borsiiglic^en  9Jtofte  me^r  ate 

oJne|m-)  fd,o„  bur.^  erwa^nten  3ufa^  oon  fru^eren 
^emadifen  jtemlie^  teuer  etnfte^en^"),  bennoc^  nic^t  erftofit, 
jne  unfere  ^reunbe  auS  inliegenber  ^reiglifte  su  erfe^m 
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^nbem   tfir   undent    gee^rten    9lbne^mern»»)    ffit   baS 

„nb  iDnen  jum  3«^re§tt,ec^?el  ""'f^,^//*^"  ®/,fJ^,"l*el 
borbrinflen''),   em^jfe^Ien   wit   unS    ber    gfortbauer   iijree 

aBo^IwoIleng 

gjitt  oiler  §Dd)od)tung 

S.  Kahlmann  &  Co. 


r 
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78.  Answer  to  lo.  76.    Conditional  order  proposed  and  samples 

asked  for. 

Gilb^,  Xeman  d  Co., 

Wine  &  Spirit  Merchants. 

London,  E.C.,  14.  November  190.. 
€>erren  S.  Kahlmann  &  Co.,  Mainz  a/Rh. 

rtfte  unb  ^end^t,  batiert  1.  Sanuar  19. .  unb  muffen  |^nen 

S^menmtjexmebene  ^often^O  Rhein-  unb  Mosel-SBeine 
^on  ^^ret  .tonfurren^  (^efauft  ^aben,  unb  max  ju  qjretfen 

Ser^altniffe*)  me^r  fte^en. 

Sur  ben  SBinterbebarP)  finb  mir  nun  BereitS  bur*  einen 
grogeren  SBesug')  im  SJor^erbftc')  gebecft;  mir  finb  rnbe|"en 
rn^t   abgenetgt),   einen   Heinen   Soften   aU   «erfu<^   jur 

Jtnjtc^thc^  ipreiS  unb  Oualitat  etmaS  ©efonbereg  angeboten 

iabr^i'n  •"f'^f  1!"'"  ""^  ^M-^  3eit  nur  fur  jwei-unb  brei- 
w  ^^    J      V""*""  ^  ""'^  8^^^"  -"yf'nen  an^eim"),  unS 

a«rlT/  «r^Tfr '^'*. ""'''"  Sesuggquellen")  ganj  bireft, 
aLteTUrn!'^'"^'"^    ''''"'''    %ent„rbermitte*Iu„g'^): 

ft.n^^^"'''*'**  ^""""f  6eanf»'ruc^en")  wir  bie  anerniebrig- 
el£h?"f "'  ?r"^  '""  regelmaeig  na<^  ri,^tigem 
|m|,f«ng  ber  Sgare  fofort  Stofc^affung")  ju  ma<^en  getPoVt 

3n  ermartung  ^^rer  gefl.  SRoc^ric^ten,  seic^nen  toir 

§oc^ad^tenb 
Gilby,  Leman  &  Co. 


i< 
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79.  Special  offer  made. 

Mainz  a/Rh.,  22.  November  19 . . 
^crren  Gilby,  Leman  &  Co.,  London. 

PftbtoeienM    baft   ©ie  lid)   burd)   anberweitige^)   biKiaete 
SS  ti'en  Srteiten')  Men,  «n.  «ntre«n  ju  werben. 

eg  tann  lein  3n>eifel  ^^r^f «!)'  ^"^Jf  ^^'Src 

misoetoatiltenn,  reincn  9laturweine»),  unb  wtr  geben  unS 
ausaerooijuen  ^  «"'  tpmertiin  Wiebct  oon  unS 

bet  Jpoffnung  Jim"),  bag  ®ie  temerijm 

bejietien")  wetben. 

aBennoIei.^  bet  SRabatt,  ben  ton  3^"^"  ^f  ""«";;: 
tauntten"),  bercitS  ein  enotmet  una  ^f "«9  ^"J^^  £ 
bet-)  in,  10  ^abcn  tt,it  un^  getne  berctt  gefunben  em  »t.e.te^| 
C»fet  iu  btingen"),  unb  3f)nen  iunfttg  2.%  pet  OJm 

SabatUu  gema^ten.    S^it  ^°f "  „f  "'^'^ ^tS  b^^^^^^^^^ 
unfet  entgegentommen")  but^  tjouftge  unb  tecDt  oeiong 

teid)e">)  9tufttage  wiitbigen")  weiben. 
SBit  ^anbten  3f)nen  l)eute  pet  «)?o1t 

1  Siftdien,  ent^altcnb :  „    , ,   .         t.t. 

2  ^tafc^c^en")  jweiiaDtigen  Hochhe.mer  1 1 
2  bteiiafitigen  Hochheimer  1 1 

2  "  bteiia^tige  Hochheimer  ?lugleie") 

SBenn  ©ie  einc  tegulate  ©otte  Hochheimer  wunj^en, 
bie  irmett,in  nod,  bet  getingen  f  "»«;j"»7^  ^ften^; 
ffiniho  bietet'"')  \o  fteben  Wit  getne  mit  ^gtoben  ju  -Dtenlten, 
Se  Kfef  einVi  natutlicS  bilUget  a«  bie  unletet  ^oc^^ 
tine*n^f£rtie7c^  ^icre  mit  Diugegen  mel,t  enxpfe^len. 

§od)ad)tung^t)oII 

8.  Kahlmann  &J^^_ 

trade.     It  represents  about  144  Utrea. 
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80.  Offer  conditionally  accepted. 


London,  6.  Dezember  19.. 
^erren  S.  Kahlmann  &  Co.,  Mainz  a  Rh. 

Wi^ix  befennen  un^  ^um  (^m^fange  S^re^  (55ee^rten 
i)om  22.  pto.  unb  banlen  3f)nen  fiir  bie  Itberfenbung^  ber 
un^  bamit  atifierten  ^roben^), 

Bie  bereitg  let^tfiin  bemerft,  f)ahen  tvix  mtvi^^m 
merjrfadtie^)  SBejitge^)  t)on  ^firer  ,^on!urrenj  gemaifit,  unb 
max  su  niebrigeten  ^Jreifen  aB  Bie,  felbftnarf)  (55ema^rung^) 
eineg  9iabatte^  t>on  25%  ^er  O^m,  beanf|jrud^en«). 

mix  betnerlen  ^^mn  sub  rosa^,  ba%  un§  Conradi  &  Heinz 
bort,  nod)  iiingft«) 

Smeiidl^rigen  Kostheimer  zu  £io  lOs    Od 

breija^rigen  do.  „  n2    Os!  Od.* 

in  rerf)t  guter  Oualiiat  geliefert  f)aben,  mobei  mir  norf)  bie 
33egiinftigung«)  geniegen^"),  ba%  fiir  J  unb  i  $?affer  eine 
e£traberedf)nung")  nid)t  eintritt^^). 

SSenn  ©ie  bereit^^)  finb,  nn^  ju  gleid^en  ^reifen  unb 
58ebmgungen  ^u  bebienen,  fo  miirben  tvix  ^^nen  bel^ufg^*) 
3Bieberan!niipfungi^)  unferer  SBerbinbung  einm  nuhxaa 
auf  t)orerfti«)  t)on 


6  O^m  smeijafingen  Hochheimer 
5      „      breiidf)rigen  Hochheimer 
1      -      Hochheimer  Wu^Iefe, 


!) 


lieferbar")  nacf)  ben  un^  gefanbten  9Jluftern  in  nodf)  naber 
ansugebenben^^)  ©ebinben^^),  erteilen. 


i 


'•1 
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mix  mm  ntcf)t  unetttjafjnt,  bafe  unlcre  mbnefftner  tnit 
hex  ertt)al)nten  SSare  3I)rer  ton!urrcn§  gans  jufrteben  Jmb 
tmb  ba^  hex  iin§  gctDatirtc  bcbeutenbe  mahait  un^  emcn 
arofeeren  ^Ibfar)  emogli^t^^)  d^  ju  ben  frii^eren  men 
«Breifen  erstclt^^)  tDcrben  fonntc.  "^ahei  wollen  ©te  nicl)t 
auger  mt  m^n,  bag  c^  fur  un§  ntc^t  leic^t  tft,  in  beutjc^en 
aBeincn  eitoa^  su  ^lacieren,  nad)bem  e§  fo  tueit  gelomrnen 
ift,  bag  bortigc  ?rtnnen  an  Qan  unbebeutenbc  ^eute  I)ier'^ 
sulanbe^^)  Heine  ^a^^n  unb  mft(*en"^^)  frad^t^unb  jollfrei^') 
in^  ^au^  liefern. 

3Bir  fet)en  Sf)rer  balbigen  (Sntfrfieibung  entgegen  unb 
tjerbleiben  insh)i|ci)en 

ma  ©od)ad)tung 

Gilby,  Leman  &  Co. 
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81.  Conditional  order  accepted  under  reserve;  increase  of 

order  expected. 

Mainz  a/Rh.,   18.  Dezember  19.. 

^erren  Gilby,  Leman  &  Co.,  London. 

9Str  helennen  un§  jum  angenel^nten  ©nx^fang  ^f)xe^ 
©cel^rten  k)om  6.  crt.  unb  na^men  tJon  beffen  ^nl^alt 
befteng  tenntni^. 

3Senn  S:^nen  anbere  ^aufer  ju  fold^  Iad)crIi(^enO 
^xei^en  berfaufen,  jo  mug  and)  hie  3Sare  haxnad)^)  fein. 
SSir  glauben  ol^ne  Uberl^ebung^)  t)on  un^  fagen  ju  biirfen, 
bag  tnir  tm  3Setnfarf)e^)  l^ier  aU  ntaggebenb'^)  gelten  nnh 
iiber^au^t  ^ter  ha§  erfte  Ieiftung^fd^tgfte«)  unb  renom^ 
miertefte')  etablijfement  ^inh;  ahex  tvix  fagen  ^f)nen  fret 
tierau^,  e§  ift  gan^  unmSglicf),  eine  tvixtlic^  ]^0(i)feine«) 
aBare,  felbft  hei  anerbefrf)eibenftem^)  '^ul^en,  §u  ermdl^nten 
9?otierungen  liefern  ^u  fonnen.  2Bir  motlen  iiber  unfere 
9?acf)baren  nid^t^  ^ad^teiUge^i^)  f^rerf)en,  f)ahen  au<i)  hei 
')t}nen  nid)t  notig  iiber  anbere  ^arfen")  §u  reben;  (Bie 
felbft  fjahen  ja  bie  2Seine  t)on  Conradi  &  Heinz  ge:priift*2) 
unb  inerben  sur  ©eniige^^)  tniffen,  tva§  biefelben  fur  reellen 
SSert^^)  ^aben;  tnir  aber  moisten  Sie  bitten,  gered^t^^)  ^u 
^riifen  unh  jebem  ha^  <Beine^')  %u  taffen,  —  in  biefen  goalie 
hie  rid^tige  Slriti!  ju  iiben^^). 

^en  stneija^rigen  Hochheimer  mollen  tnir  ju  £10  Os.  Od. 
aIIenfaIBi«)  acce^tieren  unh  tvix  bu(i)ten  einftn)eileni«)  hie 
6  pbnt,  tnbent  tnir  ^f)nen  banfen;  megen  ber  ^ifferenj 
Stt)ifrf)en  Conradi  &  Heinz,  unb  unferer  Offerte,  mollen 
tDix  fd^lieglid^2«)  tneiter  feine  2Borte  tjerKeren.  SKir  ertna^- 
nen  an  biefer  ©telle  ganj  befonber§,  bag  fi(^  unfer  ^ein 
nid)t  fur  ganj  gute  ober  red)t  gute  aSare  )oex\tef)t,  fonbern 
fiir  fu|)eriore  Oualitdt,  mte  fie  ^i)nen  tein  ^iefige^  ^au^ 
Su  liefern  tjermag. 


^ 


I 
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Unferen  breijal^ngen  Hochheimer,  taut  £ifte,  bebauem 
ipir  nicf)t  unter  £13  10s.  Od.  ^er  €)f)m  abgeben-\)  ^u 
lonnen,  ober  falB  (Bie  burd^au^^*^)  unfern  o^nel^in  fargen 
58erbicnfP)  nod)  meiter  ^d^mdlem-')  tvoUen,  su  £13  Os.  Od. 
alleraueerft-^),  ein  l^reB,  ^u  bem  S^nen  !ein  Conradi  &  Heinz 
ober  fonft  toer  eine  a!)nli(j^e  gute  SBare  nnbieten  !ann. 

SSir  fu:^ren2«)  aucf)  nod)  eine  anbere  Sorte  b.^.  Kost- 
heimer  ©etoad^g,  bag  nod)  tmmer  bei  meitem  t)or  Conradi 
&  Heinz  ober  anbeten  50^ar!en  ben  SBor^ug  t)erbient^'), 
unb  toir  fanbten  ^f)nen  batjon  2  giafd)en  I)cute  ^er  $oft 
Snr  gefl.  ^Priifung  ju.  ^iefen  Mein  fonnen  toir  ^l^nen 
aufeerft  gu  £12  Os.  Od.  |jer  O^m  franfo  ab  Mainz  oblaffen^^). 

Sene§  SorfmitteP),  toeld)eg  ijon  mand^en  fleineren 
|)dufern  l)ier  angemanbP)  mirb,  b.i.^*^)  hie  fleineren  g^affer 
o^ne  5(uffd)Iag»-^)  ^u  liefern,  f)ahen  toir  aU  reell  bebienenbeg 
f)an§  su  gebraud)en  nid^t  ndtig,  SSir  mollen  an  bem 
fjagnjer!^^)  nid^t^  tjerbienen^^),  fonbern  bered^nen  tva§  tviv 
felbft  bafiir  be^a^Ien;  jebod),  menn  ©ie  anf  biefen  $un!t 
fotjiel  SSert^^)  legen,  mollen  mir  fdirieglid)  hei  Ql^nen  eine 
nu^naftme  madden  unb  gIeidE)faIB3«)  fiir  h  unb  |  ?Jaftage'^) 
feine  e^tra-^reife  in  ^lnred}nung  bringem 

^ie  Hochheimer  ^u^leje,  laui  Sifte,  mollen  mir  ^^nen 
ebenfnIB  mit  £2  Os.  Od.  dlahatt,  alfo  ^u  £17  Os.  Od.,  erlaffen^^) 
unb  ttjir  fef)en  ^t)xex  SBeftatigung,  fotoie  ber  nd^eren  5tuf=^ 
gabe^^)  iiber  fjagmer!  mit  SBergniigen  entgegen. 

9Jad^bem  wit  ^^nen  aber  fo  meit  entgegengefommen^«) 
finb,  m6d)ten  tvit  ©ie  erfud)en,  ^^ren  toerten  5lnftrag 
bod^  auf  minbefteng  15—18  £)lf)m  §u  er^^en.  &  ift  bieg 
getoig  eine  bef^eibene^^)  93itte  in  C>inblid^2)  auf  bie  XaU 
fad)e*«),  ba%  toir  nnfern  grogten  mne^mexn  ©nglanbg 
einen  1Kad)Ia6  Don  15%  M^  I)dd)ften§  20%  {bei  uUid)en 
Wnffd^Idgen^*)  fiir  gaftage)  nur  hei  Dxbet^  tjon  ca.  20  Dftm 
itnb  me^r  gemdfjren. 


2Senn  ©ie  gered)t*^)  unb  t)orurteiBfrei*«)  ^^riifen  unb 
bie  t)erfd)iebenen  TlaxUn  einer  genauen,  tvenn  mbglid)  |)er 
9J(naIt)fe^^)  ftattfinbenben*«)  Unterfud)ung*«)  untertoerfen,  fo 
finb  ttJir  fid^er,  ba^  ©ie  un§  3^re  merten  5(uftrdge  ant)er^ 
trauen^")  unb  un^  aud)  ferner{)in  treu  bleiben  toerben. 


SSir  em^jfe^ten  un§  ^i^nen 


.^od^adfitung^boll 
S.  Kahlmann  &  Co. 
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82.  Order  inally  given. 

London,  10.  Januar  19.. 
f)erren  S.  Kahlmann  &  Co.,  Mainz  a/  Rh. 

^f)te  tt),  3ufcf)rift  tjom  18.  t)or  mu,  famt  $ro6en  l^aben 
mir  ric^tig  er^alten  unb  bemerfen  ^utjorberft^)  auf  ben 
^n^alt  be^felben,  ba%  hie  grogen  erleid^terimgen^),  meld^e 
3^re  tonfurrens  allerort^')  anbietet,  nucf)  im^  bie  ^ottven^ 
bigfeit  auferlegt^),  bei  unfercn  ©infaufen^)  bie  gragtmoglidien 
SBorteile,  neben  au^gesei(j^neter^^  S3ebienung,  jii  hean- 
fpntdjen. 

28ir  eradE)ten^)  un^  t)iex^u  umfome^r  berec!)ttgt»),  aU 
irnferc  2ie^exanten  auf  unfere  ^Bejuge*)  feinerlci  ^rotoifion 
5U  jal^Icn  nStig  ^aben,  ba  tvix  nur  btreft  mit  unferen 
93e3ug§queiren^»)  arbeiten;  augerbem  ift  ^u  extvaQcn''),  ba% 
toil  naci)  aBarenem^fang  unb  ^id)tigbefunbi'^)  ftet^  fofort 
^^Infcftaffung  m  madden  ^flegen,  unb  tvix  Utten  (Bie  bei 
biefcr  ©elegeni^eit,  un^  angeben^^')  ju  tDoIlen,  ob  ©ie,  tuie 
frul)er,  9timeffe  auf  l^ier  munfci)en,  ober  ob  (Bie  t)iellei(t)t  ein 
englifd^e^  33anff)au^  ^ur  em)3fangna^nte  t)on  Bafjiungen 
fiir  ^^xe  die^nmQ  beauftragt^*)  l)aben, 

mad)  ben  un§  cingcfanbten  ^roben  molten  tvix  ^f)nen 
folgenben  Wuftrag  geben: 

t  &  I  Dt)m  Hochheimer  (jmeijafirig)  £10  Os.  Od. 

f  &  I  &  T              »           (breiid^rig)  £13  Os.  Od. 

1  &  I  &  I  Hochheimer  Slu^leje  £13  Os.  Od. 

1  &  f     Kostheimer  £12  Os.  Od. 

293ie  <Sie  ju  erfefien  belieben,  betoilltgen  toir  Q^nen  bie 
toon  S^^nen  angegebenen  ^reife,  obgleid^  biefelben  jum  5reil 
bctrcid^tlid)!'*)  f)of)er  finb  aB  bie  ^otienmgen,  n)erd)e  uns 
toon  a^rer  tonfurren^  etngeraumt^^)  toerben. 


GERMAN    COMMERCIAL    PRACTICE 


123 


mx  ermarten  ba^er  Suteilungi^)  allerbefter  Ouolttdten 
unb  tvdxen  Sf)nen  iiberbie^  banfbar^«),  tvenn  Bie  and)  bei 
bex  i  gaftage  toon  bent  miffcfilagi'')  abfel^en^")  tvoUten, 
ba  unfer  mu^en  beim  Sffiiebertoerfauf^i)  burtf)  ^l^re  l^ol^eren 
$retfe  o^ne^in  frf)on  bebeutenb  rebusiert  ift.  -Die  fjaffer  finb 
su  ^eict)nen: 

G  L  &  C  t J  1—33  unb  burfen  fonft  leinerlet  maxfe  obex  m- 
jeid^en^^)  toon  ^l^nen  tragen;  bie  ^erlabung^^)  molten  Bie 
mii  bent  ?tnfang  Mai  nad)  Rotterdam  abge^enben  B(i)lepp^ 
bant^fer'^*)  betnerfftetligen^^),  abreffiert  an  bie  ^exxen 
Fedor  Prinzing  &  Co.,  benen  toir  ^nftruftionen  jur  meitex- 
beforberung  an  un^  f.  3t.  erteiten  merben.  33etieben  Bie 
un^  reditjeitig  ju  atoifieren,  bamit  tvix  bie  ^erfidberung  bier 
beden  fdnnen. 

^n  ©ntgegenfefiung  ^f)xex  to.  ^ad^rtd^ten,  ^eidjnen  tvix 

Stdfttung^toolt 
Gilby,  Leman  &  Co. 
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83.  Conirmation  of  order. 


Mainz  a/Rhein,  15.  Januar  19. 


^erren  Gilby,  Leman  &  Co.,  London. 

2Bir  gclangten  in  ben  ^efi|  3i^re§  @eef)rten  t)om  10. 
bg.  mu.  unb  banten  ^f)nen  t)erbtnblid)ft  fiir  bie  un§  bamit 
gcfalligft  crteilte  Orber,  beren  ^u^fii^rung  unfere  grogte 
^ufmerffantfcit  gctnibmet  tnirb;  beftc  f^aftage,  frei  ah  f)ier, 
SBerlabung  mtt  bent  ^Xnfang  Mai  nad)  9flotterbam  abge^' 
1:jenhen  <Bd)leppbamp^ex  an  bie  ioexxen  Fedor  Prinzing  &  Co., 
oI)ne  "I^ecfung  ber  9(f?efuranj  unfererjeit^. 

Bum  ftattgef)abten  3af)tegtned)|el  geftatten  tnir  un^ 
nod),  ^^nen  iinjere  aufrid)tigen  ©lucftt) iinfd)e  barsubringcn 
unb  jeidinen,  [tet§  gcrne  ju  Oftren  ^ienften, 

^od£)a(i)tenb 
S.  Kahlmann  &  Co. 


84.  Sendhis:  invoice. 


Mainz  a/Rhein,  30.  April  19.. 


§erren  Gilby,  Leman  &  Co.,  London. 

Unfcr  ©rgebeneg  t)otn  15.  Januar  beftatigenb,  bee^ren 

tvit  un^,  ^f)mn  I)eute  ^aftitra  gu  be^^dnbigen,  unferer  pet 

(Bci)leppbamp^ex    „Sphinx/'    ©teuermann    Graf,    an    bie 

^exxen  Fedor  Prinzing  &  Co.,  in  Rotterdam    'oexlabenen 
G  L   &   c 

1—33     X  V-  ^  f  ^^^  =  33  fjaffer  Rheinwein,  beren 

33etrag  t)on 

£174  15s.  Od.  Ste  giittgft  an  bie  Direction  der  Disconto- 

Gesellschaft,    Cornhill,    "London,    fiir    unjere    9flecf)nung 

§a^ren  tvollen* 

9Bir  1^  alien  nn^  ^u  ferneren   5tuftrdgen  ftet§  beften^ 
emp\of}ien  nnb  ^eid)nen 

^od£)aii)tung§t)on 
S.  Kahlmann  &  Co. 


{See  Exercise  22,  page  376,  and  Exercises  23  and  24,  pages  376-377.) 
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Mainz  a/Rhein,  30.  April  19 


Herren  Qilhy,  Leman  dh  Co.,  London,  E.C.,  Sollen 


An 


O.   KAHLHANN   &.  C«E. 


85.  Advising  arrival  of  wine.     Payment  made  to  the  Bank. 


Sandten  Ihnen  zufolge  Ihrer  werten  Order  vom  10.  Januar 
filr  Ihre  Bechnung  und  Gefahr  per  Schleppdampfer  „  Sphinx  " 
der  Rhein-Dampfschifffahrtsgesdlschaft,  Steuerrruinn  Graf,  an 
die  Adresse  der  Herren  Fedor  Priming  db  Co.  in  Rotterdam, 
unversichert,  zu  Ihrer  Verfugung  : 

O.  L.  d;  Co.,     XX    1-33        33  Fass  Eheinwein. 


S 


6 


Ohm 


»» 


}7 


ZweijdhrigerHochheimer  =  12Fdsser 
(4/1  dh  8/2)  Nos.  1-12 

DreijdhrigerHochheimer  =  11  Fdsser 
(3/1,  4/2  db  4/4)  Nos.  13-23 

Hochheimer  Auslese  =  7  Fdsser  (1/1 
2/2  dh  4/4)  Nos.  24-30 

Kostheimer  =  3  Fdsser  (1/1  dh  2/2) 
Nos.  31-33 


25 


London,  28.  Mai  19.. 


^erren  S.  Kahlmann  &  Co.,  Mainz  a/  Rh. 

2^ir  befi^en  St)xe  heiben  SSerten  t)om  15.  Januar  &  30. 
April  b^.  3.  unb  hena(i)ti(i)iiQen^)  Sie  Ijierburd^,  ba%  tvix 
3^rer  SSeifung  Qema^  ber  Direction  der  Disconto-Gesell- 
schaft,  Cornhill,  balmier,  ben  SBetrag  bon 
£170    78.  6d.  angefd^afff^)   ^aWn,  iuontit   @ie  mhH^W) 

4    7s.  6d.  fiir  2i%  (Btonto 

S^re  bom  30.  April  19..  batierte  fRed)nung 
t)on 


£174  15s.  Od.  unter  gefl.  ^tnjeige  begreid^en  tvolkn. 

^ie  ©enbung  ift  bor  einiQen  ^Tagen  sur  ©inlagerung*) 
gefommen  unb  mollen  tvix  i^offen,  ba^  bit  Oualiiatm  unferen 
Wnforberungen^)  geniigen  merben. 

^od^ad)tenb 
Gilby,  Leman  &  Co. 
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86.  Acknowledging  receipt  of  payment 


Mainz  a/Rh.,  2.  Juni  19.. 


^erren  Gilby,  Leman  &  Co.,  London. 

2Bir  beftatigen  t)icrmit  ben  ©m^fang   S^re§   SSerten 
mm  28.  t)or.  Mi^.,  fomie  ber  fiir  xmfere  9^ec^nung  bet 
Direction  der  Disconto-Gesellschaft  in  London  (Cornliill) 
Quttgft  iibetttJiefenen 
£170  7s.  6d.  bie  mir,  sugiiglid^ 

4  78.  6d.  fiir  2J%  tofleffonto,  mtt  sufammen 
£174  15s.  Od.  unter  t)erbinblid^ftem  ^an!e  sur  S3egleid^ung 
unferer  gaftura  toom  30.  April  b§.  S.  t)ertt)enbeten. 

SSir  finb  im  toorau^  iiberjeugt,  ba%  bie  gefanbten  3[Beine 
in  ieber  ipinfid)t  3^re  3ufnebenl)eit  erlangen  tuerben, 
xinb  inbem  luir  ^offen,  red)t  balb  tuieber  mit  Q^ren  5(uf^ 
tragen  erfreut  ju  merben,  §eid£)nen  toir 

3Kit  diet  §od^ad)tung 
S.  Kahlmann  &  Co. 


(/Sfce  Exercises  25,  26,  and  27,  pages  377-378.) 


GERMAN    COMMERCIAL    PRACTICE 

TRANSACTION  No.  7. 

Bayer:    CURT  PISTORIUS,   Berlin  and  Manila. 
Sellers:    CHARLES   HIND  &   CO.,   Nottingham. 

SUMMARY : 


129 


Sellers  state  particulars  for  enquiry  received  for  laces. 

-Buyer  finds  quotation  too  high  ;  he  submits  further  enquiries, 
and  gives  confirmation  for  two  orders. 

Sellers  ask  for  reference  patterns  of  certain  indents.  Giving 
quotation  for  enquiries  submitted. 

Buyer  conditionally  confirms  Indent  4461.  Error  supposed  in 
quotation  for  Indents  4589  and  4590.  Advice  of  sending 
certain  reference  patterns. 

Sellers  reply  re  Indent  4461  and  Indents  4589  and  4590.  Indents 
3321  and  3606  put  in  work.  Enclosing  invoice  for  Indents 
1689  and  4630. 

Buyer  sends  special  instructions  for  finish  and  packing  of  goods. 
Reply  re  Indents  4461,  4589  and  4590.  Quotation  required 
for  Indents  4823  and  4255. 

-Sellers  acknowledge  receipt  of  Letter  No.  92,  to  which  they  will 
revert  later  on. 

-Sellers  reply  re  Indents  4823  and  4255  submitted  for  quotation. 
Returning  patterns  of  Indent  4823. 

Buyer  is  unable  to  confirm  Indent  4823,  but  confirms  4255  for 
execution.  He  asks  for  a  new  collection  of  patterns,  and 
submits  Indent  4793  for  quotation. 

Sellers  reply  to  Letter  No.  95. 

Sellers  quote  for  Indent  4793,  and  send  invoice  for  Indents  3321 
and  3606. 

Buyer  asks  Sellers  to  send  patterns  in  future  direct  to  his  branch 
house  in  Manila.  Asking  for  a  reduction  in  quotation  for 
Indent  4793.  Remittance  advised  in  settlement  of  an  in- 
voice. 

Sellers  acknowledge  receipt  of  remittance.  They  make  a  reduction 
in  the  price  of  Indent  4793,  and  note  particulars  re  future 
sendings  of  patterns. 

EXERCISES : 

28.— Buyer    gives    instructions    to    Forwarding    Agents   re   shipment 
made  by  Sellers. 

29.— Buyer  instructs  his  London  Bank  to  remit  Sellers  the  amount  of 
£218   16s.   9d. 

30. — Bank  writes  to  Buyer  informing  him  that  the  order  has  been 
complied  with. 


87. 
88. 

89. 

90. 

91.— 

92.— 

93. 

94.- 

95.- 

96.- 
97.- 

98.- 
99.— 
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87.  QuotaLtiou  sent  for  order  submitted 


Cbarles  Ibtnb  d  Co., 

Lace  Manufactu»ers. 


Nottingham,  22.  Juli  19 


^errn  Curt  Pistorius,  Berlin. 


2Bir  befi^cn  ^l^r  ©eetirte^  t)om  16.  M,  Wli^,,  be\\en 
^n^alt  kuir  un§  bemerfen  unb  offerieren  ^i)nen  in  @rle^ 

biguttg*) 

Indent'^)  4361  SSeijge  ^aumrtjoll  (S^i^en^)  su  UJd. 
:pcr 'fetud  t)on  1^  varasM,  netto,  fob.*^)  Liverpool;  ungefatire^ 
@ett)id)t  ber  SSaren  65  ^funb  engL,  ungefal)re^  ^3Jla6')  ber 
ttfte  4  tobiffufe^). 


©tet§  ju  ^icnften,  setd^ncn  mir 


.<pod^ad^tenb 


Charles  Hind  &  Co. 


88.  Quotation  too  high ;  further  quotations  required,  and 
confirmation  of  two  other  orders  given. 

Curt  JMstorius, 

Beklix  &  Manila. 

BerHn,  26.  Juli  19.. 

§erren  Charles  Hind  &  Co.,  Nottingham. 

3(i)  hetenne  micf)  sum  (^m^fange  ^^re^  SBerten  t)om 
22.  crt.  unb  bebauere 

Indent  4361  ^n  ^i)xex  mtkxunQ  nirfjt  beftatigen^)  §u  fonnen, 
ba  etne  t)tel  gu  groge  1)ifferenj  iJor^anbenift^);  mein  Manila 
t>au§  f}at  fid)  offenbar^)  in  feinem  £imit  geirrt^).  ^d)  bttte 
©ie  baljer  urn  geft.  9lurffenbung  ber  9}lufter. 

^d)  tann  ^f)nen  bagegen  pxoponieten: 
Indent  4461     1500  Stud  9  varas  SSeiee  ^amntvoll  (Bpi^en: 
Qualitat:  tvie  beifolgenbe^^)  ^ufter. 
Dessins:  6,  nad^  TOfd^nitten"). 
Sortiment :  greid)md6ig7). 

Packung:  30  Stild   ^er    (barton''),    fortiert. 
3d)  exmte  mix  ^tefur  ^^re  billigfte  ^ret^angabe,  fomie 
yjiittedung  be^  irkttogett)id)te^  unb  be^  ^uUtma^e^. 

©leid^^eittg  tft  tjon  Manila  fiir 

Indent  3321,  j[e^t  auf  600  ©t.  lautenb^),  unb 


Indent  3606 


// 


400  (St. 


ff 


erne  £imiterf)o()ungi'>)  eingetroffen,  bie  mix  exlauht,  Q^xe 
en  blocii)  ^reife  t)om  23.  April  mn  £65  &  £45  fob.  (fur 
bie  1,000  Stiid  natiirlid)  \m  SSerpitnt^^-^)  met)r)  anjune!)- 
men  unb  fefie  id)  baruber  3^ren  9}iitteirungen  entgegen. 

^od)ad^tenb 
Curt  Pistorius. 


I 
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Indents  4589  &  4590.     Unter  treusbanb")  jenbe  id) 

Sljnen  nocf)  bie  ^JJiufter  toon  biefen  beiben  Snbentg  unb  bitte 

@ie,   mir  ©egenofferte^^)   ^  madjm  unter   Mugabe   ber 

befannten  "DetaiB. 

SSieber^olt  ergcbenft 
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89.  Reference-pmems  lost,  and  asking  for  substitutes. 

Quotation  for  enquiries. 

Nottinghanii  28.  Juli  19.. 
§errn  Curt  Pistorius,  Berlin. 


2Bir  befi^en  ^f)r  SSerteg  toom  26.  crt.,  beffen  ^n^alt 
unfere  toolle  '^Xufmerffamfeit  l^at.    ^on  ben 

Indents  3321  &  3606  tnciren  tnir  ^f)mn  fur  geft. 
ttbedaffungi)  ber  9Jlufter  tfexhnnben;  tvix  meinen  ba^ 
©orttment  2,  am  16.  &  23.  April  a  7d.  bemuftert  unb 
offeriert,  beffen  ^teferenjen'")*  un^  ahl^anben'')  gefommen 
finb.    (Sofort  nad)  (^t^ali  berid^ten  tvix  nd^er. 

Indent  4461.  '^xei^  21|d.  ^er  Siiid,  fob.  Liverpool. 
l?effin  No.  6  ift  leiber  nidji  me^r  erpltlid^*)  unb  tvix  mttrben 
bafur  bem  (Sortiment^)  einen  fe^r  d^nlid^en,  gleid^mertigen^) 
^^W)  jutetlen^). 


9^ettogert)id^t  ber  SSare 
.tubifmag  ber  3  Swiften  je 


ca.  300  lb.  engl. 
ca.  6  ^ubiffug. 


Indents  4589  &  4590.  SSir  fenben  ^Hen  unter 
.treusbanb  eingefd^rieben  bie  un§>  batoon  itnterbreiteten^) 
^ufter  surucf;  mir  l^aben  auf  ben  (^tifetten  alle  mn^eU 
ijeiien'^)  toermerft  unb  eg  foil  un^  fe^r  freuen,  ^^re  S3eftati^ 
gung  ^ur  ^lu^fiiljrung  biefer  heiben  ^uftrdge  red^t  halb 
§u  erl^alten. 


SSir  em^fe^Ien  un§  ^l^nen 


^0  d^adf)  tung^tooll 
Charles  Hind  &  Co. 


i         'I 


I 


*  See  Hooper  &  Qraham,  Import jmd  Export  Trade,  re  patterns  or  samples,  page  48. 
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90.  Conditional  conirmation  of  order.    Error  supposed  in 
quotation  given  for  certain  indents. 

Berlin,   12.  August   19.. 

^erren  Charles  Hind  &  Co.,  Nottingham. 

Sd)  gelangte  in  hen  iSefiti  Qljre^  SBevten  t)om  28.  tjor 
SDit^.,  bejfen  Snf)alt  id)  mix  bemerfte. 

Indent  4461  toixxbe  id}  ?ium  angegebenen  '•^reife  Hon 
21|d.  :per  Stiicf,fob.  Liverpool,  beftdtigen  fonnen,  bitte  ahex, 
mir  tjor^er*)  ba^  fedifte  ^effin,  ba^^  Sie  gegen  bie  S^orlage'-^) 
ju  tJermenbcn^)  gebenfen,  j%u  bemuftern. 

Indents  4589  &  4590.  ^d)  Ijahe  Qt)xe  9Jotienmgen 
genait  bered)nct^),  ftnbc  aber  ^I^ifferensen,  bie  mid)  fragen 
laffen^),  oh  ©ie  tJielleid^t  einen  Srrtum  begangen*')  I)aben  ? 
3d)  fann  mir  faum  benfen,  ba%  Manila  hi^  m  20  &  30% 
imterlimitierte^)  Drber§  l}eimfd)idt**)  iinb  bitte  ©ie  baf)cx, 
bie  SBorlagen®)  nod)tnal§  su  :priifen. 

Die  3?eferenamufter  ton 

Indents  3321  &  3600  laffe  id)  Qfinen  foeben  unlet 
.treujbanb  eingefd)rieben  gxigeljen  &  bleibe  nun  Q^re 
ttjeiteren  9'^ad^rid)ten  gemartig. 


Sld^  begriige  Sie 


^od)ac3^tenb 
Curt  Pistorius. 


91.  Answer  to  Letter  90.    No  error  made. 

Nottingham,  17.  August  19.. 
^errn  Curt  Pistorius,   Berlin. 
ST)r  aSerteg  t)om  12.  b^.  mt^.  tft  in  unferm  SBefife. 

Indent  4461.  3Sir  bemerfen  un§  geme,  bag  unfere 
Offerte  fiir  ^tjre  J^reunbe  anne^^ntbar^)  ift,  bod)  fonnen  rtjir 
^hmn  mit  Unterbreitung^)  bet  9Jlufter  t)or  ber  ^anb^*)  nod) 
nid)t  bienen,  unb  jtoar  au^  bent  (^runbe,  toeil  toir  biefelben 
eigen§*)  fiir  ©ie  anfertigen  taffen  mitffen.  ^ix  Derftei^en, 
baf3  8te  auf  -Deftin^  in  ber  9lrt^)  ^^re^  9)luftera  m.  2  unb 
Ountttcit  toie  ^ufter  1  &  3  ref(e!tieren«),  93reite  4,  7,  9  &  12", 
unb  biefe  laffen  mir  in  ^(rbeit^)  nel)men,  fomie®)  (Sie  iin^ 
3hre  nnbet  folgenben  9J?ufter  ^uriidgefanbt  l^aben,  tva^ 
f)offentIid)«)  ntit  a[Benbung  ber  ^oft^^)  gefd)iel)t.  5^af)ere 
'^^JHtteilungen  ntiiffen  bemgemdg  hi§  gertigftellung  biefer 
^iWufter  anfte^en"). 

Indents  4589  &  4590.  ^ro^  forgfditigfter  ^rilfung 
uuferer  ^InfteHung^^)  f}ahen  toir  einen  ^^i^i^twm  borin  nid^t 
oorfinben^^)  fonnen,  nod)  ^inb  toir  in  ber  Sage,  unfere 
\iJotierungen  ^u  erntdgigen"). 

^nliegenb  iiberfenben  toir  ^f)mn  f^aftura'-^  itber  bie  an 
bie  .^erren  LangstafT,  Ehrenberg  &  Pollak  in  Liverpool 
ju  :^^rer  SBerfiigung^^)  abreffierte  (Senbung  in  9tu§fiif)rung 
ber  Qnbentg  1689  &  4630  im  93etrage  Oon 
£218  16s.  9d.,  toofiir  (Bie  un§  giitigft  er!ennen  tvoUen. 
>Keferen?^ntufter  folgen  unter  ^xeu^hanb. 

Indents  3321  &  3606.  33eften  "^ant  fiir  bie  un§  itber^- 
mittelten^*^)  ^teferen^mufter.  2Bir  i)aben  bie  SSare  laut 
S^irem  aSerten  tjont  26.  Juli  nunmei^r")  in  Wrbeit  itnb 
toerben  in  ca.    4 — 6  aSod^en  liefern  fonnen. 

2Bir  em:pfe^Ien  nn^  ^^nen 

$od)ad)tung§t)oU 
Charles  Hind  &  Co. 

{See  Exercise  28,  pigz  378.) 
*  For  specimen  of  mvoice,  see  page  126, 
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92.  Spechil  instructions  re  finish  and  packing  of  goods. 


Berlin,  23.  August  19.. 


^ettcn  Charles  Hind  &  Co.,  Nottingham. 

^f}t  2Berteg  bom  17.  b^.  9Jlt§.  gelanqte  in  nicinen 
S3efi^;  fiir  ben  58etrag  ber  eingefanbten  J^aftura  ftef)en  (3te 
u.  it.  SB.^)  erfannt-). 

Aufmachung^)  bezw.*)  Packung*^)  der  S})itzen.  Um 
im  S^H"^)  ^iT^^  ©rfparni^^)  §u  er^ielen,*  tt)iinfcf)en  ntcine 
fjreunbe  fiir  hie  ^^olge*^)  etne  ettva^  anberc  '^acfung,  unb 
^tvax  foil  fur  btc  (Bpii^en,  bei  benen  oiel  ^^^apier  etc.  gur 
SSertoenbung  fommf*),  ^JJa^^ier,  ©tifetten^"),  33dnber"), 
(Btednabeln^^),  furg^^)  alle^  sur  '^Xiifmadiung  5)iotige, 
fe:parat  gefanbt  merben,  in  ber  iBeife,  bag  bie  50laterialien 
fur  400—500  ©tiicf  Spii^en  (je")  nacf)  bem  ^nfjalt  ber 
£iften)  in  je  ein  ^a!et  gufammengelegt*^),  unb  unicn  in 
bie  lifte  placiert  toerben. 

*2)ie  (Bpii^en  felbft  finb  in  ber  gen)ot)nten  ?form  gufant* 
mengefaltet^**)  ^u  oerfenben,  unb  ^tvax  \o,  ba^  beim  §erau^^ 
ne^men")  in  Manila  bie  befinitit>e  ^2(ufmad)ung  Ieicf)t 
tjorgenomnten^*')  toerben  fann. 

:3rf)  bitte  ©ie,  mir  in  B^^f^t^ft  ba^  9?ettogen)id)t  ber 
SSare  mie  folgt  angugeben: 

1.  2Bir!Iid)e^  S^ettogemid^t  ber  Spi^en; 

2.  9^ettogen)id)t  ber  (Bpii^en  einf c^Iieglid)  >■')  5lufma-- 
doling,  b,  l^.  mit  ^a:pier,  (Stifetten  etc. 
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Indent  4461.  ^r)re  Wuffaffung^«)  ift  rid)tig  &  laffe  id) 
3l)nen  unter  .Slreu^banb  meine  9}lufter  mieber  jugel^en. 

Indents  4589  &  4590  laffe  id)  s^edi^  mtfbefferung-^) 
ber  Simite  nad)  Manila  jurudgefjen. 

0ileid)3eitig  erbitte  id)  ntir  (iJegenofferte  fiir 

Indent  4823,   meige  33 aumtoollf pi^en,  fomie 

Indent  4255,  '^ox^anQe;  bie  Mu^tex  fenbe  id)  !Sf)nen 
foeben  unter  ^Ireu^banb  ju.  £e^teren  ^(uftrag  fanbte  id) 
^l)nen  bereit^  am  3.  Mai  §ur  Ouotierung^'-)  &  id^  !)offe,  bai 
^eute  etma^  billiger    ansu!ommen^=*)   ift. 

^n  (Srmartung  Qf)xex  it).  ^ad)xid)ten  jeid^ne  id^ 

§od£)ad)tenb 
Curt  Pistorius. 


*  This  is  done  in  order  to  lessen  the  weight  of  a  piece  of  lace,  because  the  import 
duty  is  levied  on  the  goods  inclusive  of  the  finish. 


I  ii 


i 


I 


...  _.>jik- ■■. — 1^. 
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93.  Special  instructions  re  packing  of  goods  noted. 


Nottingham,  26.  August   19.. 


.f^errn  Curt  Pistorius,   Berlin. 

SSir  em^fingen  ^t^t  SSerte^  Dom  23.  M.  Wi^,  imb 
i)aben  mn  S^ren  33emer!ungen  betreff^ 

Aufmachung  bezw.  Paokung  der  Spitzen  in  ollen 
Xeilen^)  dloti^  Qcnommen,  urn  fie  bei  fommenben  Senbungen 
qenau  ju  heohad)ten^), 

^luf  ben  iibrigen^)  :3nf)alt  5()re^  ®eef)rten  fommen  tvix 
biefer  2:age  einget)enb*)  juriicf^). 

^njitiifdien  em^3feif)len  tvit  un§  ^t)nen 

|)od)ad)tung<^t)oll 
Charles  Hind|&  Co. 


94.  Quotation  given ;  returning  patterns  submitted. 
Reduction  in  price  impossible. 

Nottingham,  2.  September  19.. 

§errn  Curt  Pistorius,   Berlin. 

3n  rtJeiterer  S3eantrt)ortung  Ql^re^  5!}Zemoranbum§  t»om 
23.  t)or.  ^U^.  offerieren  tvit  Zs^nen 

Indent  4823       3,000  ©t.  12  yards   33aumtt)oIt-8^ifeen 
511  10|d.  pet  (Stiicf  in  lueife,  netto,  fob.  Liverpool. 


Ungefo^re^  ©emid^t  ber  3[Bnre 

9Jla6  ber  5  ttften  ie 


)> 


480  lb.  engl. 
10  £ubiffuf3» 


T>ic\c  Si^nren  fonnen  in  creme  nidfttunter  80^it^enb  yards 
:per  5!}hifter  geliefert  merben,  tve^alh  tvix  bie  ^rei^notierung 
burdigefjenb^i)  fiir  meig  eingerid^tet'^)  l^aben. 

$rei§  fiir  creme  |d.  ^er  ^^.  yards  ejtra. 

Indent  4255.  SBort)dnge^).  9?arf)  genauer  ^urd^ficfit 
un)eier  ":?(nftellnng  tut  e^  im^  leib,  ba^  e^  nn§  mcl)t  ntoglid^ 
ift,  bie  geringfte  ^^^rei^ermcigigung*)  eintreten*^)  laffen  ^u 
fonnen. 

'^i'i^enn  3f)r  Simit  fe^t  norf)  nid^t  i)od)  genug  i^t,  miirbe 
ein  ©ortintent  nur  burd)  ©inlage*')  i)on  2  hi^  3  billigeren 
'DJhtftern  mog(id)  fein,  bod)  I)offen  tnir,  bag  3t)r  neue§  Simit 
bie  ^u^ful^rnng  be§>  Wuftrag^  ju  unfern  ^onbitionen 
geftattet^).    S^re  mu\tex  fiir 

Indent  4823      erfolgen  mit  gleid)er  ^oft  juriid®). 

(Stet§  ju  "^ienften,  geidEinen  mir 

§od£)ad^tenb 

Charles  Hind  &  Co. 
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95.  Confirnmtion  of  quotation  given  impossible.    Limit  of 

a,  previous  order  raised.    New  collection  of 

patterns  required, 

Berlin,   12.  September  19.. 

.^crren  Charles  Hind  &  Co.,  Nottingham. 

3rf)  Beji^e  ^l)r  @eef)rte^5  t)om  2.  M,  mt^^,,  i)on  bejfen 
)nl)alt  id)  Stenntni^  nafjm. 

Indent  4823,  SBeifee  ^BnumtDoll  ^pi^en,  @^  ergibt') 
fid)  leiber  cine  "Differena  t>on  10%,  bie  (5ie  mof)l  nid)t 
toerben  burd^briiden'^)  fonnen,  unb  ]cnbe  id:)  baf)ev  bie 
^^orfaoe  nad)  Manila  ^uxM,  mit  bem  @rfud)en^)  um  beffere 
lUmiten. 

^agegen^)  frcut  e^  mic^,  Jv^nen  mitteiren  ju  fonnen, 
ha^  ba^  t>on  "^Manila  fiir 

Indent  4255  (SBorftdnge)  er()altene  Simitum'*)  fic&  nun^ 
tnet)r  aB  genugenb  ertueift,  fo  ba%  id)  bie  isBorlage  ^u  12Jd. 
;per  yard  fob.  Liverpool  bcftatigen  fann.  'Da  mit  bet  (^in^ 
l^olung®)  ber  :^imiterf)of)ung  einige  SSodien  3<^it  tjerloren 
gegangen  finb,  fo  foil  e^  mir  angene^m  fein,  menn  @ie  bie 
S^erfd^tffung^)  m5glid)ft  rafc^  bemerfftelUgen  !5nnen. 

^d)  erfuc^e  <Sie  ferner,  mir  fobalb  aU  moglid)  Don  bem 
©ortiment  ^JUlufter  jufommen  ^u  laffen,  bamit  !i)JlaniIa  fd)on 
Dor  @r:^alt«)  ber  SSare  fid)  fiir  ^ieubeftellungen'')  intereffieren 
fann* 

Tlein  ^au^  beabfid^tigt^")  in  3w!unft  ba^  ©efc^tift 
nad)  eingelnen  ^roDingen  befonberi^  ^u  pouffieren^^)  unb 
tvaxe  e§  mir  baf)er  lieb^'^),  tvenn  8ie  neue  9Jlufter!oUe!tionen 
in  duplo  fenben  tnoHten. 

Qod)ad)ienb 

Curt  Pistorius. 

Indent  4793.  Unter  ^teu^hanb  em:pfangen  (Bie  baDon 
bie  9teferenjmufter  unb  id)  erbitte  mir  bafiir  ^nftellung 
unter  gefL  "Slufgabe  ber  befannten  "DetatB. 
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96.  Order  accepted.    Other  contents  of  Letter  No.  95  noted. 


Nottingham,  16.  September  19.. 


.§errn  Curt  Pistorius,  Berlin. 

3m  33efi^e  ^s^te§  ©ee^^rten  Dom  22.  b§.  9Jlt§.  notieren 
tuir  banienb  bie  S3eftatigungO  Don 

Indent  4255,  ^orl^ange,  ^u  12Jd.  fob.  Liverpool,  unb 
befcbleunigen'^)  beffen  9(u^ftil)rung  nad)  SJloglid^feit.  9Jiufter 
baDon  l^offen  toix  in  33d(be  fenben  ^u  fonnen. 

SSir  bebauern,  ba% 

Indent  4823  nod)  nid)t  beftdtigt  merben  !onnte  unb 
merfen  un^  im  iibrigen^)  megen  fiinftiger  SOlufterfenbung 
^f^otige^  Dor. 

S3etreffg 

Indent  4793  tDerben  tt)ir  nod)  berid)ten. 

©tetg  ^u  ^ienften,  §eid)nen  tvix 

^od)ad)tenb 

Cliaries  Hind  &  Co. 
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97.  Quotations  given. 

Nottingham,  2.   Oktober  19.. 

^errn  Curt  Pistorius,  Berlin. 

3Sir  beftatigen  unfer  (Jrgebcne^  t)om  16.  t)or.  95lt§,  unb 
offerieren  JJf)nen  l^eute 

Indent  4793  100  St.  12  yds.  'iSaumtmlUepi^en  ju 
2s.  9Jd.  pex  ©tilcf,  fob.  Liverpool,  SBare  ungefdr)r  50  lb. 
engl.  wnb  tifte  ungefa^t  2  .tubiffug. 

•Die  llnterbringungi)  ^^rer  ^Jhtfter  Ijatte  bei  ben  nic{)t 
bebeittenbcn  Duantttaten  cinige  Sdimierigfeit,  ba^er  bie 
etmag  tjcrabgerte^)  ^Itntmort  auf  S^i^^  ^tnfrage  bom  12. 
September,  ma§  (Bie  giltigft  entfd^ulbigen  tDolIen. 

.^orf)ad^tenb 
Charles  Hind  &  Co. 


astr  fiigen  i)ter  nodE)  gafturen  bei  fiir 

Indent   3321  £94  6s.   lOd. 

Indent   3606  £57  7s.     8d. 

unb  bitten  um  ©utfdfirift  biefer  heiben  S3etrage.  SSie 
gemo:^nt,  fanbten  mir  bie  2Baren  an  bk  iperren  Langstaff, 
Ehrenberg    &    Pollak,    Liverpool,    §u   ^i)tex    !sBerfiigung. 

9f!cferensntufter  folgen  unter  treu^ibanb  in  2  $afetdE)en, 

2Siebert)oIt  ^od^a(i)tenb 
C.  H.  &  Co. 


98.  Future  pattern  sendings  to  be  addressed  direct  to 
branch-house.    Reduction  in  price  asked  for. 

{See  Exercises  29  arid  30,  page  378.) 


Berlin,   6.   Oktober   19 


.^erren  Charles  Hind  &  Co.,  Nottingham. 

^d)  em:|?fing  ^l)t  3Serte§  t»om  2.  b§.  ^t§.  nebft  einge^ 
fanbten  fjafturen,  filr  beren  33etrog  id)  (5ie  erfannt  f)ahe. 

^n^tvi]^tn  f)dbe  id)  an^  tviebet  eine  SEn^aijl  neiier 
SD^ufter  bon  Sl)nen  er^alten,  mod^te  ©ie  aber  ber  B^it* 
unb  (S^efenerfparni^  roegen^)  bitten,  biefelben  in  B^tunft 
Qleid)  bireft  nad)  Ttanila  ^u  ^enben  unb  ^tvax,  tvie  id)  ^finen 
fd)on  friil^er  bemerfte,  nid^t  lofe^),  ba  \ie  \o  gu  leidEit  berloren 
geljen. 

Indent  4793.  %ie  ^ered)nung  ergibt^)  eine  ^ifferen^ 
bon  5%  unb  id)  f)offe,  <Sie  tuerben  ^fjxen  $rei§  entf^red^enb*) 
ermdgigen  !onnen,  um  ba^  ©efc^dft  su  ermbglit^en^), 
ba  id)  ben  ^luftrag  nid^t  gerne  nadj  Manila  juriidfgel^en 
lajfen^)  mod)te. 

.t)odE)ad^tenb 
Curt  Pistorius. 

%nxd)  bie  City  Bank  in  London  merben  ^^nen  fiir 
meine  9^ed^nung 

£218  I6s.  9d.  ^ugel^en,  momit  Sie  :5I)re  bom  17.  August 
a.  c.  batierte  gaftura  unter  gefl.  ^n^eige  au^gteid^en 
mollen. 

SBiebe ri^olt  i)od}ad}tenb 
D.  0. 


M  .,; 


.'•■J 


.(•(   I 
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99.  Acknowledging'  receipt  of  remittance. 
Reduction  in  price  possible. 


Nottingham,  9.  Oktober  19.. 


TRANSACTION  NO.  8. 

Bui/er:    HEINRICH   WERDER,   Hamburg, 
Sillers:    SMITH   &   ROWLAND,   Leeds. 


1:    ' 
\i    '■ 


;:i  'if  r,'l 


iperm  Curt  Pistorius,  Berlin. 

S©ir  beftfeen  ^ftr  ®eel)rte§  tjom  26.  tjor.  9)U§.,  ebenfo  bie 
un^  burd)   hie   City   Bank  in   London  gefl.   iibcrmittelte 
Siimcffc  tjon 
£218  16s.  9d.,  ©Ijerf, 

ttjofur  tvit  6ie  banfenb    gegen   unfere    gaftura  tjom  17. 
August  19..  erfennen. 

Indent  4793.  (S^  ift  uti^  in  biefem  3*^^^^  tnogltd) 
getpcfen,  unterUmitierte^)  5%  fur  (Ste  ,^u  erreidien^),  unb 
Ijaben  toir  bemgemag  ben  ^uftrag  fofort  in  ^^trbeit  gegeben. 

Muster.  SSir  bemeden  un^,  ba^  fernere  ?!}lufterfen=' 
bungen  bireft  narf)  'iJJlanila,  unb  jmar  bie  *ilftuftcr  auf  'ipa:pier 
ttufgcftebt^),  ju  madden  finb. 

^od)ad)tenb 
Charles  Hind  &  Co. 


SUMMARY : 

100. — Buyer  asks  Sellers  to  send  him  collections  of  patterns  for  the 
coming  season. 

n» I. —Sellers  advise  Buyer  of  their  preparing  the  collections  of  patterns 
ordered. 


EXERCISES : 


31.— 


32. 
33. 

34.~ 


Sellers  send  patterns  to  buyer,  accompanied  with  the  necessary 
details,  and  hope  that  good  business  will  result. 

Buyer  acknowledges  receipt  of  collections  of  patterns. 

Buyer   sends   an    order   for   delivery  in   March,    and    asks    for 
confirmation. 

Sellers  confirm  order  for  delivery  in  March. 
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Export  und  Import. 


Comptoir  und  Lager :  Freihafen  Blcwk  G. 
Bank-Conto :  Nonldeutsche  IJjiuk. 
Femsprecher  No.  "2:145 
Telegmniin-Adresse:  ..Export,  Hambl'RO. 


Hamburg,  5.  Oktober  19 


ipcrten  Smith  &  Rowland,  Leeds. 

ma  (UcgenttJartiQem  tnad)e  id)  ^s^nen  bie  gjatteilung^), 
baft  id^  iefet  mit  ber  Bujammenftellung^)  ^on  mu^tex- 
tollettionen  fiir  tneine  9ieijenben  nad)  bem  dloxbcn') 
beginne  unb  erfucf)e  id)  Sie  bafier,  mix  bieienigen  mu\tex, 
ttJCld^e  (Sie  fiir  Norwegen,  Schweden,  Russland,  unb 
Finland  fur  bie  grut)iat)r-  unb  ©ommer-Saifon^)  al^3 
geeignet^)  Wt^ri,  umgef)cnb  in  5  gleid)en  toireftionen 
jufommen  ju  laffen. 

3d^  cm^fe^Ie  3t)nen,  in  9tnbetract)t  befjcn,  ha^]  bie 
s^ufter  fiir  bie  ^kife  bienen  follen  unb  fet)r  ttielen  ilunben 
ttorgelegt  merben,  hie  Stolleftionen  red)t  gefd)madt3oll«), 
faubcr^)  unb  mogUd}ft  grog  aufjumadien,  ba  bie  mu^tex 
fid)  fo  beffer  ^jrafentieren  unb  man  Ieid)ter  barnad)  toer- 
faufen  fann. 

%xe  mu^tex  biirfcn  ntit  feiner  gabrifmarfe^)  ober  fon- 
ftigcn  3eid)en^),  moburd)  ber  Urf^rung^")  erfennbar^^)  tft, 
tj€rfel)en^*^)  fein,  jeboc^  mare  e^  ntir  lieb,  menu  ©ie  auf  ben 
©tifetten  meine  ^irma  „Heinrich  Werder,  Hamburg," 
aufbruden^')  liegen. 

ma  ben  muftern  erbitte")  id)  ntir  gleid)seitig  eine 
^rei^lifte  mit  genauefter  ^:?ingabe  ber  ^$reife,  n)eld)e  Sie  in 
^!)rem  eigenen  ^ntereffe  billigft  ftellen  iDoIIen;  ferner  bitte 


id)  8ie  um  5lngabe  ber  beanf:prud^ten  Sieferjeit^'),  be§  ju 
beftettenben  ^linimal*£)uantum§^^),  iibert)au^5ti^)  alter 
$un!te,  Ujeld^e  fiir  ben  SSerfauf  t)on  93ebeutung  finb. 


^c^  metfi  fel^r  n)o:^I,  ba%  bie  forgfditige  3^f<iii^"^^^ft^IIui^9 
berartiger  ^Jlufter^SloIIeftionen  mit  'oieiex  'Mixije,  Wu^gaben 
unb  3citt)erluft  tJerfnii^jft^**)  ift,  bod)  bin  id}  ebenfo  iiber^ 
geugt,  ba^  fid)  bie^  alle^  burd)  bie  auf  bie  ^ufter  erteilten 
£)rber»  xeid)lid)^^)  beja^It  mad^t^**). 

,3d)  bitte  8ie  mir  fofort  ben  augerften  ^ermin^^)  auf* 
.^ugeben,  hi^  ju  Weld)enx  id)  beftimmt  im  33efi(j  ber  ^oU 
leftionen  fein  faun. 

.<pod)ad)tenb 

Heinrich  Werder. 


il 
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101.  Pattern  collections  put  in  hand. 


Smttb  &  IRowlanb, 

Tei,k(jraphi€  Address:  Promftnkss. 
ABC  Code  used  (5th  Edition). 


Leeds,   8.   Oktober  19. . 


I ' 


.f)erm  Heinrich  Werder,  Hamburg. 


mx  emp^men  ^s^xe  nj.  BuWrift  t)om  5.  b^.  mt^,,  t)on 
bcren  3nt)alt  iuir  beftcn^  tenntni^  ne^tnen. 

mx  bereiten  eine  funffarf)c  .^ilolleftton  unferer  9Zeu^eiten 
mx  nnb  mxhen  3f)nen  felbe  in  uniiefaf)r  ^oicx^ei^n  Stagen 
^ugeljen  lajfcn,  in  hex  ^offnung,  barauf  rec^t  belangreic{)e 
Wiftrage  jw  er{)alten. 


3n5tt)tfd)en  ^eiii)nen  toir 


^od)ad)tenb 
Smith  &  Rowland. 


{See  Exercises  31,  32,  33,  and  34,  pages  379  3S0.) 


TRANSACTION  No.  9. 

Buyers:    THIELE   &   DUTSCHKA,    Vienna. 
Sellers:   ROBINSON  &  BROWN,  Nottingham. 

SUMMARY: 

102. — Buyers  point  out  error  discovered  in  invoice  received,  and  ask 
for  credit  note.  They  complain  of  Sellers  making  sales  to 
retail  houses.     Goods  on  order  urgently  wanted. 

103. — Sellers  send  credit  note  for  difference  claimed  by  buyers,  and 
repudiate  charge  made  against  them  re  sales  to  retail  houses 

104. — Buyers  press  for  delivery  of  goods  on  order.  Previous  charge 
re  sales  made  by  sellers  to  retailers  again  raised. 

105. — Sellers  made  a  shipment  of  goods  in  the  meantime,  and  propose 
further  part-sending.  Charge  made  against  sellers  again 
repudiated. 

EXERCISES : 

35. — Sellers  enclose  invoice  for  further  part-sending  in  execution  of 
laces  on  order. 

36. — Making  out  credit  note  referred  to  in  Letter  No.  103. 

37. — Buyers  consent  to  part-sendings  and  press  for  delivery  of  goods. 

38. — Sellers  enclose  invoice,  and  state  definite  dates  for  the  deUvery 
of  the  remaining  goods. 


I'l  ;  i 


I I ' Ill 
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102.  Error  discovered  in  invoice :  credit  asked  for.   Complaint 
re  selling  to  retailers.    Goods  on  order  urgently  wanted, 

{See  Exercise  35,  pnge  SSO.) 

Ubiclc  d  Dutscbf?a, 

Cox  FK(  •r  I OM  K IITK   W  El  SS  W  A  A  It  F..N . 
KN  (iltOS.  EXI'ORT. 

igenen    Robinson   &    Brown,    Nottingham. 

©oeben  er!)alten  wit  S^re  ©cnbung  ttom  22.  b§,  wm., 
blc  lt)ir  gepriift  imb  in  Drbnimg  nefunben  f^ahen,  tnit 
mgna!)mc  be^  ^effin^  1095,tt3elcf)e^  Sie  ld.f)ol)er  bered)net 
Ijabcn;  bie  ^ifferen,^  MieUn  ®ie  un^  out^ujd)reiben^), 
aud)  emaxien  mir  ;3I)re  um0ef)enbe  ^Md)rid)t  besiiglic^ 
No.  3393,  bie  tcl)r  eilio  ift. 

m  !)at  in  i)o^em  (Sjrabe  unfere  ^^emunbenmo  erregt^), 
bag  eie  'iJetailliften*  \vk  Dahms,  Sclieller,  u.  a')  in  Buda- 
pest Cffertc  Gcmad)t  t)a&cn,  mot)on  ?id)  un?er  .t>err 
Thiele  iiberseugt  i)at  'Olodj  md)x  aber  inunbern^)  tt)ir 
tm§,  bal  odengenanntc  ^-irmen  biefelben  ^efjin^  in  iyex- 
fdjiebencn  J^arben  unb  ^^reiten^')  nadi  ben  mHieiiunQcn 
unfcre^  bortigcn  S^ertretcr^  fd)on  feit  nngefafir  8  %aqen 
iin  (5rf)aufenftct«)  au^Uegen  l)abcn,  unb  wit  fonnen  !)icrau^ 
niii:  ben  6d)tue  sie{)en^),  baf]  ©ie  3()re  Detail==minbtd)aft«) 
liebet  unb  fd^neHer  bebienen  aB  nn^. 

fBir  finb  iibet  ein  berartige^  SSerfa()rcn  Sl)rerfeit§,  tt)ic 
eie  \i^  MM  benfen  fonnen,  fetir  menig  crbaut'')  unb  fel)en 
ttn^  genotigt  Jlmen  initjutcilen,  ba^,  wenn  ©ie  ee^  oor^ie^en, 
mit  <3)etaimften  ^n  arbeiten  nnb  unjern  *0(uftragen  fo 
mcnig  mtfmcrf^antfeit  fd)en!cni°)  ^^i^  e<g  bie^mal  bet  gall  ift, 
»ir  unfetcn  58cbatf^M  in  Bufunft  anber^mo  beden'-)  tvethen. 

©ir  crmarten  S!)re  ximgeTjenbe  9lad)rid^t,  jomie  fofortige 
Umplttie  £ieferung  be§  JRiidftanbe^  unferer  Drber  t)om 
25.  April,  unb  jeic^nen  inshJifd)en  ^od)a^tenb 

Thiele  &  Dutschka. 


GERMAN    COMMERCIAL    PRACTICE 

103.  Credit-note  sent.    Charge  repudiated. 


151 


•  Thiele  &  Dutschka  beiiiR  wholesale  traders,  supplying  shops.  Ac.  would 
naturally  object  to  K.  &  B.'s  doing  businesa  with  tirma  wliom  they  (T,  &  D.)  consider 
to  be  their  customers. 


TKi.i;<iKAMs:  "  Velox." 
A  1  Code  used. 

IRobiuBon  d  3Brown, 

Lace  Manufacturers  and  Commission  Agents. 

Nottingham,  2.  Juni  19.. 

^etten  Thiele  &  Dutschka,  Wien. 

3Bir  finb  im  58efi^e  3t}re§  SSerten  t)om  30.  to.  mt^, 
unb  bringen  in  erfter  Sinie^)  bie  barin  beregte^)  ^Bifferen^ 
iDegen  llberbered)nung^)  t)on  1095  butd)  inliegenbe  .trebit^ 
note  in  Orbnung,  mit  ber  33itte  um  (Sntjd)ulbigung*)  be§ 
SBerfelien^'*).  3Segen  3393  tnicb  ;3f)nen  unfer  SBettreter,  .t)err 
Berger,  instt)ifd)en  33e{d^eib  gegeben  ijaben, 

S^re  91nfd)ulbigung^),  ba^  wit  mit  ^etailliften  arbeitcn, 
fonnen  Wit  nid)t  annel^men'),  ba  bie^  gans  aufeer^alb 
unferer  (^ewo^ni)eii')  ift.  <2)a^  Igau^  W.  Dahms  ift  un^ 
feiner  3eit  aud)  aU  (Sngro§-®efd)aft»)  gefdiilbert  inorben; 
iibrigen^  ift  un§  an  biefer  ^^erbinbung  fo  menig  gelegen^«), 
bab  wit  biefelbe  auf  ^^ren  SSunfd)  W  fofort  abbred^en") 
miirben.  (Bin  biefem  §aufe  jemal^  bettjilUgter  SSorjug  ift 
auger  alter  f^rage^^);  e^  fei  inbe§  bemerft,  bag  D-  bie  beregten 
(Bpi^en  nod)  md)t  ert)alten  l^at.  SSir  fanbten  if)m  bi§t)er 
nur  bie  langen  9Jlufter,*  unb  biefe  fonnte  er  in  feinem 
Sd^aufenfter  auggeftellt^^)  I)aben;  nic^t  aber  SSare,  meld)e 
ia  nod)  gar  nid)t  fabrisiert^*)  ift. 

^in  ^au^  Scheller  ift  un^  gan^iUd)  unbefannt. 

SSir  I)offen,  bag  biefe  ©rflarungen")  ©ie  sufriebenftellen 
unb  begriigen  ©ie,  ftet^  mit  ^ergniigen  ^u  ^ienften, 

§o(^  ad)  tung§t)oII 
Robinson  &  Brown. 

{See  Exercise  36,  page  380.) 

•  Long  patterns,  viz.,  yards  or  lengths  of  the  various  laces  on  order  are  supplied  by 
the  manufacturers  in  order  to  give  customers  a  chance  of  effecting  sales  before  the 
goods  are  delivered  in  bulk. 
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104.  Claiming  goods  on  order.    Previous  charge  again  raised. 


Wien,  12.  Juni  19.. 

§erren  Robinson  &  Brown,  Nottins^Uam. 

^it  ©euttgem  muffen  tvix  (Bie  n)ieberf)oIt  bringenbO 
erfudtien,  bie  riidftanbigen  Spi^en  fofort  auf  fd^nellftcm 
aSege'*)  tompUti  gum  SBerfanb  ju  bringen. 

aSie  ^f)nen  fcf)on  initgeteilt,  fonnen  wix  bie  SSare  nur 
jefet  mat)renb  ber  (Saifon  tjermenben^),  unb  h?iirben  Sie  e-3 
fic^  felbft  gujufcfireiben  fja^en,  tvenn  tt)ir  ben  gan^en  9tiicf* 
ftanb^)  mcgen  ltberfci)reitung')  ber  Sieferfrift  nid)t  Tnef}r 
anne^men. 

Unfere  ^unbfd^oft  brcingt  immer  meftr  um  3wf^^biing 
ber  2Bare  unb  ift  iiber  bie  all^u  langfame*')  Sieferung^meife 
feljr  ungel)alten');  falB  e^  ^^nen  irgenb  moglid)  ift,  jo 
bitten  tvit  (Bie  bie  SSare  t)on  anberen  "sJUtftragen  ttjeg^ 
5unef»men*'). 

Die  ^umntern  7437,  38,  39  &  40  liegen  bereit^  hex 
l)iefigen  1)etainiften  im  @d)aufenftcr  au^,  J:Da()renb  tnir 
nocf)  !ein  (Stiicfdjen'*)  tjon  biefer  !!Bare  erf)ttlten  f)a6en. 

aSir  bitten  um  fofortige  dla6:)xid}i,  Wann  wit  beftimmt 
ouf  !om:plette  ©enbung  be^  9tiic!ftanbe^  sdl)leni'')  !5nnen 
unb  ^eid^ntn  instt?ifd)en 

.god^ad^tenb 

Thiele  &  Dutschka. 


105.  Sending  made  in  the  meantime.    Farther  part-sendings 
proposed.    Charge  again  repudiated. 


Nottingham,  17.  Juni  19. 


.^erren  Thiele  &  Dutschka,  Wien. 
^I)r  SSerteg  t)om  12.  b^.  mt^.  ift  in  unferm  33efibe. 


rr 


^njtDifd^en  1:}ahen  tvix  eine  neue  Senbung  alle^  3?orrd* 
tigeuM  auf  ben  2Beg  gebrarf)t,  moriiber  tt)ir  geftern  ^aftura 
an  unfern  S^ertreter,  ^errn  Berger,  fanbten.  SSir  t)oren 
i3on  i()m,  baft  Sie  un§  ^x  9Xu§fui;)rung  ^t)xex  ^Xuftrage 
meitere  ad)t  Xage,  alfo  jefet  bi^  25.  crt.,  3eit  laffen^)  unb  finb 
mir  !St)nen  iftierfiir  berbunben,  inbem  tvix  un^  bemiif)en'), 
biefe  Snftruftionen  fomeit  aU  moglirf)  innejufialten*).  3Sie 
mir  ©errn  Berger  fd)rieben,  f)alten  mir  e§  nict)t  fiir  ratfam, 
bie  Senbung  anftet)en^)  s"  laffen,  hi^  alle^  fom^Iett  ift, 
\ve\l  bie  Sieferung  babuxd)  mefentlicl)  toerjogert  n^iirbe; 
\r)enn  tvix  bagegen  fo  oft  aU  mog(irf)  Xeilfenbungen  marf)en, 
fo  tann  ba^  nur  unter  ber  SBorau^fe^ung^)  gefd)et)en'),  ba% 
tvix  tvebex  tt)egen  untjollftanbiger^),  nod^  megen  ^n  fleiner 
^ieferungen  ^^Inftanbe^)  befommen.  2Benn  @ie  nid)t  in 
ber  Sage  finb,  bie  SSaren  hei  nict)t  t)oIIftanbiger*  ^blieferung 
Su  tjermerten^"),  fo  mollen  Bie  biefelben  gefl.  C^errn  Berger 
iibergeben,  benn  mir  t)aben  foijiele  bringenbe")  ^uftrage 
oorliegen^"),  bag  rtiir  un§  uberall,  tvenn  aud)  burd^  borlau* 
fige^^)  miieferung  tueniger  ©tiicfe,  ^nerfennung  'oex^ 
fct)affeni*)  lonnen;  e§  ift  iiberbie^  ber  ©rmd^nung^^)  mert, 
bag  ^l^re  SSeftellungen  bereit^  toor  alien  anberen  S3erucf:' 
fid^tigung^^)  gefunben  I)aben. 
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m  tft  iebenfalB  hetmhenb''),  ba%  ©ie  erneut^^)  auf 
unfcre  @efd)aftst)ei*binbunn  mit  "Betatlliften  juritcffotnmen, 
nacf)bem  mir  bereit^  unfer  SSort  einfe^ten^'^),  ba^  bie  t)on 
^ijnen  friilier  erma^nte  f^-irma  ba^  einjlQe  ^etaU0e}d)aft 
ift,  mit  bcm  toil  arbeiten;  unb  tuenn  einc  folrf)e  offene 
erfliirung,  fomie  iinfer  9(nerbieten'-*'),  bic  S^erbinbung  auf 
i^bren  SBunfd)  fallen  ^u  laffen^^),  @ie  mieberboIP)  ^n 
^Bcmcrfungen,  tDie  Qb^t^  ^rief  t)om  12.  crt.  entbalt,  beftim=* 
men'*^)  !ann,  fo  ift  ba^  mirflirf)  nur  aufricf)tig'^*)  ju  bebauern. 


9Sir  em^febleit  un^  J^!)nen 


9X(j£)tung^t)oIl 
Robinson  &  Brown. 


{See  Exercises  37  and  38 ,  page  3S1.) 


*  These  laces  are  made  in  4  to  5  different  widths,  with  1  to  2  insertions;  the 
whole  Ib  called  a  set.  Buyers  attach  impartaace  to  receiving  at  oie  a'ld  the  same 
time  the  whole  set  complete.  This  is  not  practicable  in  the  present  case,  because 
the  various  widths  are  made  on  the  same  machine,  one  after  another. 


TRANSACTION   No.    10. 

Buyers:    GEORGE   EDLIN   &   CO.,   London. 

Sellers:   THOMAS  LINDLER  &   CO.,   Plauen   (Saxony). 

SUMMARY : 

106. Buyers  enquire  about  lowest  prices  of  certain  laces,  and  ask  for 

sending  of  similar  patterns. 

107.— Sellers  inform  buyers  of  impossibility  to  reduce  prices.     They 
submit  new  patterns  as  asked  for. 

EXERCISES : 

39._Buyers,  in  reply  to  No.  107,  give  an  order  on  patterns  submitted 
and  ask  for  the  exclusive  sale  of  certain  designs. 

40. —Sellers  thank  for  orders  received,  and  arrange  for  reserving 
certain  designs  on  condition  that  the  order  be  increased. 

41._Buyers  consent  to  augmented  quantity,  and  await  invoice. 

42.— Sellers  send  invoice,  and  advise  draft  in  settlement. 

43. Buyers  received  sending,  and  will  protect  draft  advised  ;    they 

claim  cash  discount.  They  also  enclose  a  further  order  for 
prompt  execution. 

44. —Buyers  thank  for  order,  and  will  deduct  discount  claimed  from 
next  draft. 
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107.  Reduction  in  price  impossible ;    other  advantages 

offered. 


Hill 


[I  '" 


(Beoroe  BMiii  d  Co., 

iMPORTKits  OF   Lacks,  Trimminus, 

Fa.NC  Y    Ni:(  KWIOAK,  &c. 


50,  Bond  Street, 


London,  hen  6.  Mai  19 


^crren  Thomas  Lindler  &  Co.,  Plauen. 

9Jlit  .<peutigem  erlauben  Wit  un^  bie  ^^tnfrafle^),  ob  Sie 
hie  Spi^en  9?od.  3027—3098  hex  mnatme')  grofierer 
*Poften  biltiger  ablaffen^)  fonnen.  Hb^ix  finb  mit  hie]en 
*2>effin§  betreff^  bet  "ipreife  auf  'I)iffcrensen  geftogen^),  unb 
la%t  bicfer  llmftanb  bie  isBermuhmg'^)  auffommen*'),  haf\ 
@ie  anberen  "^^Ibne^mern  bilUgere  ^reife  ober  einen  fj'otjexen 
©fonto  einrdumen'). 

@leicf)5eitig  bitten  njir  ©ie,  un^3  in  bent  ©enre*^)  ber 
obigen9?ummerngefLiimgeI)enb  ^toftellung  in  foId)en 'Defftn^ 
^u  ma&ien,  tt)elcf)e  noct)  nid)t  in  hen  iganhen  unferer  ^on^^ 
futrens  finb  nnh  m5glidE)ft  fd^nell  geliefett  merben  fonnen. 

.Qn  (^rtuartung  ^f)xex  it).  ^Md^rid^ten,  jeid^nen  ttjir 

^od)ad)ienh 

George  Ediin  &  Co. 


IP 


XTboinas  Xinbler  Si  Co., 

stk'Iv krki kn,  Simtzkn,  Confection 
UM»  Wkisswaarkx. 


Plauen  VV.,  9.  Mai  19 . . 


,f)erren  George  Edlin  &  Co.,  London. 

St)r  ®efd)afcte§  t)om  16.  ert.  ift  in  nnferm  93efifee  unb 
ermibern  mir  barauf,  bag  ^reijerntagigungen  bei  hen  frag^ 
lichen  9^umntern  felbft^)  hei  ©rteilung  bebentenber  9(uftrdge 
ni(i)t  su  erjielen  finb,  ba  biefer  fjabrifant  ^rin^i^ielP)  nur 
eine  ^iotiernng  fiir  feine  ^rtifel  ^at. 

^er  einsige  SSorteil,  hen  tnir  toon  it)nt  eriangt  l^aben, 
ift  bie  tlberlaffung  jeiner  9Zeu:^eiten  einige  2:age  bet>or  fie 
auf  hen  maxit  gebrad)tM  merben,  mie  s*  33.'^)  hie  20  <:£)effin§, 
meld)e  mir  3t)nen  ntit  gleid)er  ^oft«)  bentuftern  unh  bie  er 
bor  8—10  2:agenint  maxtie  nid)t  erfdieinen')  laffen  ttjtrb. 

"^enn  (Sie  fur  einige  biefer  9^untntern  ^ntereffe  ^aben 
unb  nn^  einen  guten  ^luftrag  barauf  erteilen,  fonnen  mii; 
ben  gabtifanten  leidjt  ha^n  bringen«),  S^jnen  getna^Ite 
^a^en  eine  3eit  lang'')  m  refert)ieren. 

^oci)ad)ienh 
Thomas  Lindler  &  Co. 


(See  Exercises  39,  40,  41,  42,  43,  and  44,  pages  382-384.) 
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TRANSACTION  No.  11. 

Buyer:    SIGMUND    HERDER,    Berlin. 
Sellers:    OLDHAM   &   SONS,   Leeds. 

SUMMARY : 

108. — Buyer  claims  difference   for  short    measure   discovered.     Error 
supposed  in  price. 

109. — Sellers  send  credit  note  for  sliort  measure.     No  error  in  price. 
They  enclose  invoice  for  goods  sent. 

110. — Buyers  leave  goods  at  disposal  on  accoimt  of  wrong  width  sent. 

111. — Sellers  admit  error,  and  propose  a  reduction  in  price  to  induce 
buyer  to  keep  the  goods. 

EXERCISES  : 

45. — Making  out  credit  note  referred  to  in  Letter*  No.  109. 

46. — Buyer  refuses  allowance  proposed  in  Letter  No.  Ill,  and  liands 
goods  over  to  Sellers'  Agent,  asking  foi-  a  credit  note. 

47. — Sellers  send  credit  note  for  goods  handed  over  to  their  Berlin 
Agent,  and  ask  buyer  if  they  are  to  send  two  pieces  of  Orion 
Satin  in  the  right  width  (48"). 

48. — Buyer  repHes  in  the  negative. 
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108.  Short  measure  discovered.    Error  supposed  in  price. 


Siciinunb  1bert)er, 

En(jros  um)  Export. 

Skidkn-Ktoffe. 

sf.iden-sammkte  imn  PLiJsciiE. 

Seidene  Bander  i  no  Sfitzen. 

wo i:len k,  n albwo I ,len e, 

HAUMWOLLENE,    LEIXENE   UNO 
IIArjil.KINKNE   WEBVVAAREN. 


Berlin,  C.  3.  November  19 


Krausenstrasse  43. 


^exxen  Oldham  &  Sons,  Leeds. 

(Soeben  em^fanae  id)  t)on  einem  burci)au§  glaubmiir^ 
hiqen^)  £unben,  bem  irf)  t)or  menigen  ^aqen  unter  anberm 
ba^  am  29.  August  fafturierte  etiicf  Coating  No.  2722  (56 
yards)  fattbte,  bie  ^Jlittctlung,  ba%  biefe^  OrigindftucP) 
smar  auf  ber  ©tifette  ba§  SJlag  56  yards  trcigt^),  in  IsKStrf- 
lid)!ett  iebod)  nux  51  yards  entplt.  "^a  id)  feine  Hrfad)e 
i)ahe,  an  ber  SSa^rI)eit  biefer  ^ngabe*)  ju  jltjeifeln,  \o  f)abe 
id)  tneinem  tunben  bie  'I)ifferenj  gutf(^rei6en  miiifen; 
id)  bitte  ©ie  baf)er,  Sl)rerfeit§  ©leic^e^  ju  tun  unb  ntit 
eine    trebitnota  fiir  bie   fe^Ienben^)   5  yds.  ein^ufenben. 

Unterm  1.  Oktober  bered^nen  (Sie  Stoff  4620 J  gelb  ^u 
17id.  pex  yard,  ben  id)  in  tueig  ftet^  ^u  15Jd.  gefauft  ^ahe; 
biefe  ^arbe  !ann  bod)  unmoglid)  einen  jo  bebeutenben 
^i^rei^unter^eib'')  betDirfen^)?  .&aben  Sie  bie  ®ute  mir  gefl. 
mitsuteilen,  ob  (5ie  \i(i)  bei  ber  33ered)nung  nid)t  geirrt«) 
l)aben. 

3n  ©rtpartung  ^f)xex  tvexten  9iad)ri(^ten  ^eici^ne  id) 

^d)tung^i)oI( 


I 


TTT^ 


Sigmund  Herder. 
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109.    Credit-Bote  sent  for  short  measure.    Supposed  wrong 

price  correct. 


©Ibbam  d  Sons, 

Tkleorams  :  "  Oldham." 


Leeds,   9.   November   19.. 


110.  Goods  left  at  disposal  on  account  of  wrong  width. 


.^errn  Sigmund  Herder,   Berlin. 

Bit  empfintien  ^^x  @eet)rte§  tjom  21.  b§,  mt^.,  motion 
\Dh  .tenntnB  genotnmen  Ijaben. 

Dbgfeid^  un^  hei  ber  dugerft  gemiffenliaften^)  •^^Ibmeffung^) 
biefcr  SSaren  ba^  manto')  )oon  5  yards  auf  ein  etiid  2722 
gan§  unoerftdnblidfj*)  ift,  fo  ftel^en  tt)ir  ntd^t  an'),  ^^mn 
ba^elhe  taut  inliegenber  ^rebitnota  gutsubringen. 

"Bet  ^xei^  i)on  17|d.  fiir  4620J  gelb  ift  in  Drbnung; 
biefe  fcftniercn  @toffe  finb  in  f)elkn  ?Varben  imnter  2-3d. 
liber  tvei%  notiert,  ha  bie  f^cirbung^)  bei  biefen  SBaren  feljr 
fdbmierig  unb  foftf^ielig^)  ift. 


6tet§  ju  "Dienften,  seid£)nen  loir 


,^o(i}a(i)tenb 
Oldham  &  Sons. 


^ei  biefer  ©clegen^eit  fdiUefien  toir  f^afturo   hei  fiber 
bie  imferm  fHeifenben,  ^exxn  Sherwin,  gefl.  beftellicn  Orion 
Sating  itn  SBetrage  oon 
£178  3s.  4d.,  ttJofitr  3ic  un^  giitigft  erfennen  ttjollen. 

SSieber^olt  l^odjad^tenb 
0.  &  S. 

{See  Exercise  45,  page  384.) 


BiQmxmb  Iberber, 

Teleoramme  :  Herdersig, 


Berlin,   C,   18.   November   19.. 


^erren  Oldham  &  Sons,  Leeds. 

Unter  ber  foeben  etn:pfangenen  (Senbung  bom  9.  b§, 
3Jltg.  he^nben  fief)  2  (BiM  Orion  Satin  92o.  5885,  52^  &  53 
yds.,  bie  id)  leiber  ^u  3:^ren  S8erfugungi)  ftellen  mug, 
ba  biefelben  nid^t  in  ber  SBreite  tvie  beftellt  au^fielen^);  bie 
SSare  ift  nid^t  tvie  f afturiert  48  inches  breit^),  fonbern  nur  42", 
ttJie  Sie  au^  ben  inlieqenben  Originaletifetten*)  ^u  erfei^en 
belieben. 

S(f)  l^abe  fiir  biefe  heiben  Stucfe  feine  SBertuenbung'^) 
unb  bitte  (Bie  bai)ex,  bariiber  geft.  su  berfiigen. 

?td)tung^bolI 
Sigmund  Herder. 


M 
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{See  Exercises  46,47  and  48,  pages  S84-385.) 
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If 


Leeds,   21.   November   19.. 


§errn  Sigmund  Herder,  Berlin. 

^^r  @eet)rte§  t>otn  18.  b^.  Wt^.  gelangte  in  unfern 
Beft^. 

•Die  fraglid^en  2  (St.  42''  Orion  Satin  5885  murben 
^^nen  leiber  toerfel^entlicS^^)  ncben^)  48"  aSare  gcfanbt. 
2Bir  miirben  '^^nen  fel^r  t)erbunben  "iein,  tDenn  (Sie  biefelben 
on  flc^  bef)ielten»)  unb  fd)lagen  ^^mn  bofiir  ben  ^lu^nal^^ 
tne^rei^*)  t>on  4s.  6d.  :per  yard  bor;  falB  ©ic  bantit  nidht 
eintjerftanben  \inb,  bitten  mlr  ©ie,  bie  SlBare  gefl.  imferm 
bortigen  SBertreter,  .t)errn  Albert  Gaugler  au^ju^dnbigen. 
©elbftDerftanblici^  fonnten  tvix  42"  aSare  sunt  gleic^en 
^reife  nic^t  meiter^)  liefern. 

aSir  bitten  ©ie  megen  be§  aSerfel)en§  urn  @ntf(f)ulbigung 
unb  5eid)nen,  in  ©rttjartung  ^l^rer  gefl.  9^ac^ric^ten, 

§od)ac^tung§t)on 
Oldham  &  Sons. 


TRANSACTION   No.    12. 
Buyers:   NALEWKI,    GROTEFF   &   CO.,    Warsaw. 
Sellers:   TOMLINSON   &    BURGESS,    Manchester. 


112. 

113. 
114. 


SUMMARY : 

-Buyers  suppose  an  error  of  discount  in  invoice  received,  and 
claim  the  difference.  They  ask  Sellers  to  send  patterns 
in  future  direct,  not  through  the  medium  of  an  Agent. 

-Sellers  maintain  that  no  error  in  discount  exists. 

-Buyers  again  claim  the  difference  for  error  in  discount,  and 
threaten  to  cancel  the  order  on  hand. 


115. — Sellers  refuse  to  allow  the  claim,  and  cancel  the  order  on  hand. 


EXERCISES : 


49.— 


50.- 


■Buyers  insist  upon  allowance  of  difference  in  discount,  which 
they  deducted  from  their  remittance. 

Sellers  credit  remittance  on  account,  and  insist  upon  refundment 
of  deductions  made  by  Buyers. 


IM 
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112.  Error  supposed  in  discount.    Future  pattern  sendings 
to  be  mB.de  direct  to  customers. 


flalewfti,  (Brotetf  d  Co. 


Warschau,  3.  Oktober  19 


113.    No  error  in  discount. 


XTomlinson  d  IBwvqcqs. 

telegrams:  tomlinsons. 


Manchester,  9.   Oktober   19 


t 


ill 

If  I 


II 


^erren  Tomlinson  &  Burgess,  Manchester. 

Sci  ®ur(]^fid^t*)  ^l^rer  fjaftura  Dotn  25.  ^ult  bcmer!en 
3  h)ir,  ba%  M  ein  fleiner  ^rrtum  etngeJdiHd^en^)  ^at,  benn 
I  (Sie  0ett)al)ren  xin§  auf  bie  ^atifttild)er«)  nur  5%  ©fonto, 
^  hjal^renb  unfer  §err  Nalewki  au^briidttidt)*)   10%  i^erein- 

0  battel;    lt)ir   bitten   ©ie   bal)er,  un^   fur    bie   ^ifferenj 

1  ^rebitnota  ju  fenben. 

»5  'Dure!)  SBermittelung  ^f)te^  l^iefigen  SSertreter^  emp- 
g  fingen  mir  foeben  n^eitere  eftefercnj^aJlufter  t)on  S^nen  unb 
5  mbd)ten  tvix  ©ie  bei  biefer  ©elegenfjeit  mteber^olt  barouf 
I  auftnerffam  madden,  ba%  un§  in  B^^i^nft  nur  birefte  9}lufter- 
fenbung  fonbenieren  tann,  benn  mir  njollen  e^  bermeiben^), 
bag  l)iefige  tonfurrenten  bon  ber  bon  un§  getroffenen 
^ugn)a!)r)  unterrid)tet»)  merben,  mie  bie§  na(^  unferer 
@rfa^rung»)  fc^on  gefd^e^^en  ift,  toenn  mu\iex  bmd)  bie 
§anbe  t)on  ^la^agenten^*')  ^ajfieren.  ©elbftberftdnblid)  'iinh 
and)  bie  gafturen  unb  bie  iibrige  Slorref^onben^  bireft  an 
un§  ^u  abreffieren. 

J^l^ren  merten  ^ad)rid)ten  entgegenfetjenb,  seidf)nen  mir 

$od)ad^tenb 
Nalewki,  Grotefff  &  Co. 


n3 
Id 
H 


§erren  Nalewki,   Groteff  &  Co.,  Warschau. 

3n  93eanttt)ortung  ^f^xe^  ©ee^rten  toom  3.  b§.  9JU^. 
miiffen  mir  S^nen  bemerfen,  bag  rt)ir  ^^nen  kJielleirfit  einen 
(3!onto  t)on  10%  auf  bie  S3atifttudf)er  unferer  eigenen 
g^abrifation^)  bemilligt  f)aben,  obgleirf)  felbft  bie^  un§  nxdjt 
xedjt  erinnerlirf)^)  ift;  bagegen  \inb  tvix  jidE)er,  biefe  SSebingung 
nid^t  auf  .tomntiffiongtt)are«)  au^gebel^nt*)  ^u  I)aben,  au§ 
bent  einfad^en  ©runbe,  tpeil  una  bie^  gan§  unntdglid^  fein 
miirbe. 

SSir  glauben  anne^mexi^)  ju  biirfen,  ba^  ^^x  ^err 
Nalewki  :^ier  int  J^rrtunt  ift,  unb  ba  al(e  gefanbten  %U(S)ex 
beforgte«)  aSare  finb,  bleibt  bie  ^ngelegen^eit  o^ne  ^lu^ftel- 
lung^)  einer  ^rebitnota  Don  felbft  erlebigt®). 

SBom  iibrigen  ;3ni^alt  nai^men  tuir  SSormertung. 

^d^tung^boll 
Tomlinson  &  Burgess. 
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114.  Difference  for  error  in  discount  again  claimed.     Order 
on  hand  conditionally  cancelled. 

Warschau,   12.   Oktober  19.. 

§erren  Tomlinson  &   Burgess,  Manchester. 

^n  ^rntnjort  auf  ^f)x  af9erte§  tjom  9.  bg.  9JU§.  ntiiffen  mir 
S^mn  fagen,  ba%  un^  hex  ^n^alt  be^felben  ettva^  ixhex- 
rafrf)t^),  benn  tvk  fcf)on  gefagt,  f)at  unfer  §err  Nalewki 
au^brilcflid)  mit  ^^nen  10%  auf  hie  33atifttucf)er  t)erein- 
f>art^),  ein  ©fonto,  ber  un^  t)on  alien  3^ren  tonfurrenten 
gema^rt  tvixb, 

mux  in  ber  SSorau^fe^ung^),  ba%  ©te  un^  bie  gleid^e 
5Bebingung  ^ugefteljen,  f)aben  mir  S^nen  unfem  ^uftrag 
extent  unb  miiffen  ba^ier  auf  bie  SSergiitung  ber  frag- 
lidEien  "Different  beftel)en^). 

®ie  9?efIamation  murbe  bi^^er  nidjt  erl^oben"),  meil  mir 
erft  bie  ^iidffe^r«)  unfere§  ^errn  Nalewki  ahtvaxten  tvoUten. 
3m  tlbrigen  fte^t  e^  ^f)nen  frei,  ben  in  ^ota  befinblid^en 
meiteren  Wuftrag  gan^  su  ftreidien^),  falB  bie  @en)d^nmg«) 
be^  ermalinten  Sfonto^  auf  meitere  ©rf)mierig!eiten  ftogen^) 
follte. 


SSir  emp^et)ien  un^  ^f)nen 


^rf)tung^t)oIl 
Nalewki,  Groteff  &,  Co. 


115.     Order  cancelled. 


Manchester,  17.  Oktober  19.. 


§erren  Nalewki,  Groteff  &  Co.,  Warschau. 

Qn  @rtt)iberung  auf  ^^^r  SSerte§  t)om  12.  crt.  lonnen 
it)ir  ^fjxien  nur  mieber^olen^),  bag  ^^ire  gorberung^)  toon 
10%  auf  alle  S3atifttu(^er  einer  fatfdien  ^uffaffung^)  unferer 
tonjeffion  feiteng  ^^xe§>  $errn  Nalewki  entf^ringt*),  inbem 
un§  beren  S3en)iltigung  ganj  unmoglid^  ift. 

2Bir  Robert  bemnarf)  ^l^ren  nod)  in  dlota  befinbtidhen 
meiteren  ^uftrag  auf  S3atifttiicl)er  annulUert^)  unb  tt)unbern«) 
un^  nur  iiber  (Bie,  bag  Bie  jefet  mit  einer  berartigen') 
9^e!Iamation  auf  im  Quli  abgefanbte  aSaren  fommen. 

Bie  1)aben  toolle  brei  9Jlonate  Beit  ba^u  gef)abt. 

^(f)tung§t)on 

Tomlinson  &  Burgess. 


{See  Exercises  49  and  50,  pages  385-386.) 


IV CORRESPONDENCE  RELATING  TO  PAYflENTS, 

DRAFTS,   ACCOUNTS  CURRENT,  DUNNING,   &c. 
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TRANSACTION  No.  1. 

Buyers:  LAND  &  EBERS,  Hamburg. 
Sellers:  LINDLEY  &  WELLS,  London. 

SUMMARY : 

116.— Sellers  send  an  extract  of  account  current,  and  ask  Buyers  to 

report  on  same. 
117. — Buyers  agree  with  balance  of  account  current. 
118._Sellers  call  Buyers'  attention  to  overdue  items. 

119.— Buyers  send  a  remittance  on  account,  and  complain  of  bad  times. 
They  maintain  having  arranged  special  terms  for  payment, 
and  ask  for  a  certain  invoice  to  be  dated  forward. 

120.— Sellers  acknowledge  receipt  of  remittance,  and  agree  to  special 
terms  arranged  for  payment ;  they  date  invoice  forward  as 
requested. 

EXERCISES : 

1. Buyers  send   further   remittance    and    ask   for    receipt.      They 

also  enclose  an  order. 
2._Sellers  return  remittance  on  account  of  missing  endorsement. 

Order  is  receiving  attention. 
3._Buyers  send  remittance  back,  duly  endorsed,  and  apologise  for 

oversight. 
4.— Sellers  acknowledge  receipt  of  cheque  returned  by  Buyers. 


■ 


I 
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116.   Sending  Extract  of  Account  Current. 


London,  i.  Juli  19.. 


f)errcn  Land  &  Ebers,  Hamburg. 


merten  .toitto^  ^u  iiberretd^en,  abgefdfiloffen^)  am  30.  Juni 

19..  mit  einetn  <Balbo  'oon 

£1,567   lis.   6d.         5u  unfern  ©unften*);   Miehen  (Bit 

benfelben  gefL  gu  ^jriifen  unb  un§  ju  fagen,  ob  mir  einig 

ge:^en. 

2Bir   Ueihen    ^t)un    '^^kn^ten   ftet^    mit    SBergnfigen 
gemibmet  unb  begrufien  (5ie 

$ocf)a(f)tenb 
Lindrey  &  Wells. 
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117.  Extract  of  Account  current  found  correct. 


Hamburg,  23.  Juli  19.. 


Serren  Lindley  &  Wells,  London. 

mix  Uiennen  itng  jutn  (impfanQe  ^f)te^  SBerten  t)om 
I-  b^.,  entf)artenb  diedjnunQ^au^^uQ,  obgefcf)roffen  ^er  30. 
Jum,  ben  tvh  ge^riift  unb  rtd)tig  befunben^)  ^aben,  inbem 
hJir  ben  Salbo  tjott 
£1,567  lis.  6d.  ju  S^ren  ©unften  bortragen^). 


SSir  em^^fe^Ien  ung  ^l^nen 


.<pod^ad^tenb 
Land  &  Ebers. 
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118.    Galling  attention  to  overdue  items. 


London,  20.  August  19. 


.<perren  Land  &  Ebers,  Hamburg. 

mx  gelangten  |einet  Beit  in  bm  ^eftfe  3^re§  ©ee^rten 
t3om  28.  Juli,  be\]en  ^n^alt  mir  un§  bormcrften  unb  Qeftatten 
un^  ftente,  3l)re  ^ufmer!jam!eit  auf  ben  tjerfallenen  Xeil ) 
3t)re§  ttjerten  tonto^  gu  lenlen'^),  in  ber  ^offnung,  barauf 
red)t  halb  ^Inf^affung^)  ^n  ertialten. 

8ie  bittenb,  bie  genomntene  fjreitieit*)  giitigft  ^u 
entjdiulbigen^),  begriigen  mir  ©ie 

^0(^a(i)tenb 

Lindley  &  Wells. 
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119.  Remittance  made  on  account.     Complaint  about  bad 
times.    Special  arrangement  made  for  payment. 

Hamburg,  27.  August  19.. 
§errcn  Lindley  &  Wells,  London. 

aSir  em^fingen  ^^r  tv,  Sd^reiben  t)om  20.  b^.  mt^., 
beffen  ^nfjalt  un^  pd^ft  xmangene^m^)  Beruf)rt^)  fjat, 
obfd^on  ©ie  bon  ^l^rem  @tanb^junfte«)  au^  boll  im  3fled^te^) 
ftnb. 

IXnfer  @ef(f)aft,  toenngleid^  norf)  in  ben  Wnfdngen*), 
gel^t  gut,  fogar  beffer  aW  tvix  im  erften  ^al^rc  ertnortet  fatten, 
xtnb  tvh  finb  bafjer  fo  frei»)  getnefen,  t)on  bent  ©ntgegen* 
fommen'),  meld^e^  itng  Q^t  §err  Wells  bei  feinem  ^ierfein^) 
Seigte,  ©ebraud)  ju  madden,  inbent  tvix  ba^  gkV)  bei 
Sl^nen  ettva^  iiberfdiritten.  &  lag  Idngft  in  unferer 
mbfid)t^),  ^l^nen  3timeffe  su  marf)en:  menn  baa  nid)t 
gefcfie^en  ift  fo  lag  eg  baran,  bag  toir  felbft  fel^r  lange 
trebite  geben  miiffen  unb  bie  augenblidflii^en  Bal^lungg* 
berpltniffe^")  mel^r  benn^')  fd^Ied^t  finb. 

9Sir  f)ielten  un^  buxd)  bie  S8erfid)erungen  ^l^re^  .<perm 
Wells  5u  einer  ttberfd^reitung^^)  be^  3ieleg  beted^tigt^^), 
untfomel^r,  aU  ^f)nen  bod)  unfere  ^erl^dltniffe^^)  k)on  ^i^ren 
mxtxetexn,  ben  ^exxen  Belzer,  §ur  ©enilgei*)  gefd)ilbert 
morben  finb;  au§  ^lidEfirfiti^)  fiir  le^tere,  bie  un§>  in  jeber 
©infid^t  fe^r  f^ni^atfiifrf)^^)  finb,  fiaben  toir  Qi)nen  ben 
gan^en  SBebarf^^)  jugetoiefen^^),  toa^renb  un^  t)on  anberer 
©eite  berfdE)iebene  unb  gragere  trebite  angeboten  tourben, 
bie  tvix  lebiglid^^")  ju  ©unften  ber  .fjerren  Belzer  au^fd^Iu- 
gen''^), 

mix   iiberreid^en   ^l^nen   inliegenb   (S^edf   im   93etrage 
toon 
£150  Os.  Od.  auf  London 
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,1 


urn  beren  @utfdE)rift  toir  (Bie  freunblideift  erfud^en;  toir 
bleiben  Umii^t^),  ^^nen  meitere  O^inteffen  balbigft  jugel^en 
su  laffen. 

S3ei  biefer  @elegent)eit  laffen  toir  nid^t  unermal^nP), 
ba%  tvix  ben  ^often  t)om  17.  Juni  mit  ^aluta^*)  1.  Juli 
fauften;  unter  anbexn  SBertialtniffen^-^)  l^atten  mir  bie^ 
nidE)t  extvixl^nt,  glauben  aber  nunmel^r  bered^tigt  gu  fein, 
unfere  aSiinfdEie  fiir  f^ater  erfiilU  ^u  fe^en. 

.§)Od^ad^tung§t)on 
Land  &  Ebers. 


N 
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III 


120.   Acknowledging  Receipt  of  Remittance.    Dunning  letter 
sent  by  mistake;  special  arrangement  quite  in  order. 

London,   30.  August   19.. 

^crrcn  Land  &  Ebers,  Hamburg. 

2Btr  em^fingen  3t)r  SSerteg  t)om   27.   b§.   mu,  unb 
entfalteten^)  berrtfelben 
£150  Os.  Od.         a  vista       a/  London, 

ttjofiir  ©ie  tt)ie  iiblid^^)  erfannt  ftel^en. 

SSie  bereitg  ben  .^crren  Belzer  gefd^rieben,  ift  ber  58rief 
t)otn  20.  ct.  au§  SBerfel^en^)  an  <Sie  abgend)tet^)  morben 
unb  bitten  tvit  ©ie  be^^alb  t)ieIntaB  unt  (Sntf d)utbigung ; 
tvxx  ijahen  58orforge^)  getroffen,  bog  bie§  in  3w!unft  nid^t 
toieber  toodommt^). 

&  ift  felbftberftanblic^,  bog  mir  mit  58ergniigen  hie 
^^nen  t)on  unferm  ^errn  Wells  eingeraumten  S3ebingungen 
oufrerf)t  erf^alten'),  unb  freuen  mir  un§  fe:^r  ju  f)oren,  baft 
©ie  un§  ,3^ren  gan^cn  SBebarf  ^utvenben^)  tuerben;  ©ie 
biirfen  kJerfid^ert  fein,  ba^  it)ir  3^r  ^ntereffe  beften^  im 
^uge  bel^alten*). 

"Den  ^^often  t)om  17.  Juni  l^aben  tt)ir  :per  1.  Juli  'odiU'' 
tiert^"). 

2Btr  cm|)fe^Ien  un^  ^T^nen 

5[Kit  alter  §ocf)ad^tung 

ppro.  Lindley  &  Wells 

Henry  Mallet. 

{See  Exercise  i,  2,  3,  and  4,  pages  387-3S8.) 


TRANSACTION  No.  2. 

Buyers :  HEINRICH  SCHWIND  &  CO.,  Berlin. 
Sellers:  L.  STACY  &  SONS,  London. 

SUMMARY: 

12L — Sellers  press  Buyers  for  payment ;    statement  enclosed. 
122. — Buyers  promise  to  settle  overdue  items  very  shortly. 

EXERCISES : 

5. — Sellers  acknowledge  receipt  of  Letter  No.  122  and  await  remittance. 

6. — Buyers  send  remittance  on  account. 

7. — Sellers  acknowledge  receipt,  and  threaten  with  draft. 
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121.  Letter  pressing  tor  payment. 


London,  9.  Marz  19 


i    : 
"1 


14 


©errcn  Heinrich  Schwind  &  Co.,  Berlin. 

2Bir  tnftffen  l^eutc  cmeut^)  auf  ben  burd^aug  unfte^ 
friebtgetiben'^)  (Btanb  3l)re§  itjerten  5!ontog  surudfotnmen, 
auf  bem,  tt)te  au§  inliegenber  :probiforifd)cr  9UiffteIIung 
erfid)tli(j^^)  ift,   ^eute   c^  £350  aU   t)erf(illen  offen  ftel^en. 

2Bir  l^aBen  f.  3t.  tttit  ^f)nen  6  monatHd^e  Dlegulierung*) 
aU  (iufeerfte  @renje»)  t)ereinbart,  unb  tvenn  mir  auf  beren 
©inl)aItunQ«)  U^ex  nid)i  peinlim  gefe^^en^)  l^aben,  fo 
gebenlen  tutr  bod)  anbeterfeit^^)  llberjd)rettungen  tt)ie  in 
toorliegenben  ^alle,  bie  bi§  ein  3at)r  surudbatieren^*');  nid)t 
einretgcn")  ju  laffen. 

(gg  ift  gemig  nnfer  99eftreben*'»),  bie  SBerbinbung  ntit 
^l^rem  h).  ^aufe  in  lebfjafter^')  unb  angenet)nxer  S3a^n") 
ju  l^alten,  ein  entgegenfomnteni'*)  3t)rerfeit^  mit  S3eriid^ 
fid)tigung  getroffener  ^(bmad^ungen  mug  aber  bdbci  ftatt* 
finben. 

aBir  bleiben  nun  ^^^re  fRimeffe  gcmartig  unb  jeic^nen 
injii^ifd^en 

§od)ad)tenb 
L.  Stacy  &  Sons. 


M; 
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%.  Staci5  &  Sons. 


London,  E.C.,  9.  Mdrz  19. 


Herren  Heinrich  Schwind  dh  Co.,  Berlin. 


19.. 
Febr. 


17 


Mdrz\  4 

April  I  6 

Juni  I  4 
19.. 
Mdrz 


19. 

Mdrz    9 


{Zimen  in  laufender  Rechnung  zu  6%  p.a.) 

Sollen 


An  Waren 


I) 


If 


Per  Eimesse  a/London 
..     Saldo 


An  Saldo  (verfallen) 


Haben 


180 


290  4 


28 


910 


9  6 


£    499 


9 


349 


150^  0  0 
349]  3 


499  3  9 


1 1 


If 
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122.  Prompt  settlement  promised. 


Berlin,   13.  Marz  19.. 


SQCXten  L.  Stacy  &  Sons,  London. 


I' '' 
I 


lit 


3n  ©rlebigung  S^re§  ©eel^rten  t)om  9.  crt.  benac^=* 
rid)tigen^)  tt)ir  Sie,  ba%  tvh  bafiir  forgen'-^),  ba%  unfer  5tonto 
feci  3t)nett  fobalb  aB  irnenb  tnoglid)  in  ber  gett)unfdE)ten 
aScife  reguliert^)  tt)irb,  unb  laffen  ^()nen  f))dteften§  5(nfang 
be^  narf)ften  ^onat^  fHimene  juge^en. 

2Bir  red^nen  barauf,  bag  Sie  c§  tnit  itn^  aB  fo  altcn 
£unben  ntd^t  fo  ftreng  nel)men'')  merben,  juntal  e§  fidf) 
bod^  um  t)erpltni^ma6ig')  !Ieine  58etrage  f)anbelt'). 

|)od)ad)tenb 
Heinrich  Schwind  &  Co. 


{See  Exercises  5,  6  and  7,  poge  555.) 


GERMAN    COMMERCIAL    PRACTICE 


183 


TRANSACTION  No.  3. 
Buyer :  HENDRIK  MARTENS,  Copenhagei^. 
Sellers :  JOHNSON  &  SONS,  Belfast. 


SUMMARY : 

123.— Buyer  sends  a  cheque  in  settlement  of  account  to  certain  date. 
124.— Sellers  acknowledge  receipt  of  remittance,  and  claim  interest  for 
late  payment. 


!  1 


EXERCISES : 

8.— Buyers,  in  reply  to  Letter  No.  124,  ask  for  a  longer  credit  free  of 

interest. 
9. — Sellers  refuse  the  request. 


If 
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123.  Remittance  made  to  balance  account  up  to  certain  date. 


Kopenhagen,  10.  Juli  19.. 


fjerren  Johnson  &  Sons,  Belfast. 

Bum  Slu^gleid^  ^l^re^  (Buttjahen^  m  ©nbe  Marz  a.  c. 
iiberfenbe  id)  ^^nen  inlkQtnb 
£70  Os.  3d.,  (^ed  a/London, 

beffen  @m|)fang  ©ie  tnir  gefalUfift  ^^oftmenbenb  anscigen 
ttjollen. 

5lc^tung§t)on 

Hendrick  Martens. 


■iiifciii 
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124.  Acknowledging  receipt  of  remittance.    Interest 
claimed  on  account  of  delayed  payment. 


I« 


Belfast,  14.  Juli  19.. 

<Qexm  Hendrik  Martens,  Kopenhagen. 

3n  33eglcttung  3t)re§  SSerten  t)om  10.  b§.  ^t§.  emp- 

fingen  mir 

£70  Os.  3d.        turji)  a/  London, 

tnofiir  tnir  <Bie  beften^  banfenb  auf  laufcnbe  fRec^nung'^) 

erfennen,  miiflen   ©ie   obex  barauf   aufmerffam  madften, 

bafe  bieje  mme\\e  laut  unjerer  ^ufftellung  t)om  17.  to.  SJltg. 

nod)  ben  Heinen  ©albo  toon  18s.  9d.  ^er  (^he  Marz  of  fen 

lagt,  urn  befjen  SBergiitung^)  toir  bitten  miifjen. 

a?on  «ered)nung  ber  SSer^ug^stnfen*)  bcbaxtem  tnir 
bei  tiberjdireitung  be§  breimonatlii^en  sin^freien  3iele§^),  ba§ 
tnir  ^\)nen  getnaf)ren,  md)t  abfet)en«)  ^u  fonnen.  2Bir  !)aben 
nid}t^  bagegen  einsutoenbenO,  ba%  ©ic  un§  erft  in  bent  auf 
bem  SSerfaIl«)  folgenben  9Jlonat  Hnfd^affung  mad)en,  fofern 
©ie  biefe  etegulierung§tneife«)  einmal  getroffen^«)  Ijaben; 
aber  babei  mufe  e^  and)  fein  33etnenben")  ^aben  unb  tnir 
!onnen  nid^t  geftatten,  ba^  bie  Otegulierung  ganj  nad) 
^elieben^^)  erfolgt,  oline  ba^  Btnfen  in  ^nredinung  !ommen. 


SSir  em^fe^len  un§  3^^^^^^ 


^odjadjienb 
Johnson  &  Sons. 


' 


i  i 


I  1 


{See  Exercises  8  and  9,  page  389.) 
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TRANSACTION  No.  4. 

Buyers:  STERNBERG  &  BREIT,  Chemnitz. 
Setters:  F.  SANDERSON  &  CO.,  Bradfobd. 

SUMMARY : 

125. — Sellers  acknowledge  receipt  of  a  remittance,  and  insist  upon 
payment  of  a  previous  balance.  Another  email  difference 
claimed. 

120. — Buyers  refuse  to  pay  amount  of  old  balance,  but  credit  the 
small  difference  claimed  by  Sellers. 

EXERCISES : 

10. — Buyers  send  remittance  in  settlement  of  account  per  end  of  June. 

11. — Sellers  insist  upon  refundment  of  amount  deducted  for  late 
delivery  of  yarns  bought. 
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125.  Acknowledging  Receipt  of  a  Remittmce.     Payment 
of  a  previous  balance  insisted  upon.    Another  small 

difference  claimed. 

{See  Exercise  10,  page  390.) 

Bradford,  4.  Juli     19.. 


|>erren  Sternberg  &  Breit,  Chemnitz. 

%n   ^egleitung   S^re^   ©eel^rten  tjom   30.   ijor.   Wi^. 

eri^telten  tvit 

£464   10s.   4d.  ^er   15.  August  a/  London, 

bie  ttJir  STf)!^^^  ^*  tonto,  (Singang  k)orbef)aItenbi),  5eften§ 

banfenb  gutj|d)reiben, 

^n  ^f)xex  ^uf ftellung^)  ift  ber  fruf)ere  (Salbo  t)on  £6  6s.  2d. 
nidit  berucfn(i)tiot=*),  auf  bejfen  ^Xnerfennung*)  mir  beftimmt 
t)alten^)  mujjen.  ©benfo  1:)ahen  tt)ir  hie  die^num  »om 
13.  toor.  mu.  mtt  £175  17s.  Od.  ijer§eid|nct«),  'Differens 
4s.  gu  unjcrn  ©unfteit;  bie  im  S_^erein  mit^)  obigem  ^often 
ben  (Balbo  su  unferen  ©unften  auf  £6  10s.  2d.  er!)or)t. 


2Bir  em^fet)len  un§  ^t)nen 


§orf)orf)tung§bon 
F.  Sanderson  &  Co. 


^;l 
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126.  Payment  of  old  bsiMce  refused.   Other  difference  credited, 

Chemnitz,  7.  Juli  19.. 

^rren   F.    Sanderson    &    Co.,    Bradford. 

3n  •sJCntoort  auf  3^r  mertc^  ©(^reiben  t)om  4.  b§.  SUit-a. 
teilcn  it)ir  ^^ntn  mii,  ha^  S^rc  gafttxra  tjont  13.  pto.  nur 
irrtuTnlic!)^)  mtt  £175  IBs.  Od.  in  unferer  miffteltung  t)er== 
geid^net^)  mar;  bietelbe  betragt  £175  17s.  Od.  unb  mir  l^aben 
©ie  fiir  bit  '2)iffcren§  Don  4s.  tDieber  erfannt. 

^agegcn  fdnnen  mtr  nad^  toit  t)or«)  irgenb  mdci^e 
5(nf^rurf)e*)  ^^rerfettg  auf  bie  bei  ber  fril^eren  5tbredf)- 
nung'^)  ge!ursten«)  £6  68.  2d.  ni(f)t  anerfenncn-)  unb  mir 
merben  un^  ni(f)t  baju  t)erftc^en«)  fdnnen,  S^nen  btefen 
SSetrag  surucfs«^ergttten»). 

aSenn  ©ie  ben  mit  ^^ntn  gemad^ten  SSertrag^^)  auf 
^unftlic{)e  Sieferung  nidt)t  ein^alten^i),  fo  !5nnen  ©ie  boci) 
unmoglid^  toerlangen,  bag  toil  unfere  fjabrifation^^)  j^^ 
lange  einftelleni'),  bia  eg  ^^nen  beliebt,  mieber  ju  liefern; 
unb  bag  tDtr  ©ie  fiir  ben  ©d^aben^*),  ber  un^  burrf)  bie 
9^idE)teinf)aItung")  ber  Sieferungen  entfte^t^^),  Derantmort- 
lidE)  mad)en,  tft  unferer  5(nfi(^t  na^  fo  nai\ixlx6),  ha'^  e^ 
eigentlid^")  gar  teiner  (Srma^nung  beburfte^s).  Umfome^r 
munbert  e^  un^,  ha^  ©ie  m  toieberl^olten  ^Jlalen  htn  frag- 
Iid)en  a3etrag  reflamieren^^),  unb  mir  f)offen,  bag  unfer 
l^eutiger  a3rief  ©ie  t»on  ber  ©rfolglofigfeiP)  ^^rer  S3emii- 
l^ungen^^)  iiberseugen  toirb. 

Un§  madE)t  e§  gehjig  fein  SBergniigen,  fortmd^renb  mit 
^^ntn  -^Differenjen  ju  ^aUn,  aber  unfer  gute§  fRed^t  toollen 
totr  ung  borf)  nidE)t  berfiimmern^)  laffen;  gliidKid^erlDeife 
finb  Itiir  \a  au6)  in  ber  Sage,  t)on  unfern  fiieferanten^') 
DoIIftdnbig  unabpngig«*)  ju  fein. 

^od^ad£)tenb 
ppa.  Sternberg  &   Breit, 

H.  Herbert. 

{See  Exercise  11,  page  390.) 
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TRANSACTION  No.  5. 

Buyer :  LOUIS  ELLENBERG,  Hambubg. 
Sellers :  THOMAS  EARWIN  &  SONS,  Leeds. 

SUMMARY : 

127.-Buyer  refuses  to  pay  interest  for  delay  in  payment,  and  asks 
Sellers  to  alter  the  amount  of  draft  advised. 

128  -Sellers  inform  Buyer  of  advised  draft  being  already  in  circulation, 
and  credit  liim  with  amount  of  interest  to  new  account. 

EXERCISES : 

12.-Sellers  advise  Buyer  a  draft  in  settlement  of  various  mvoices. 
13.-Buyer  informs  Sellers,  in  reply  to  their  letter  No.  128,  that  their 

draft  has  been  accepted,  and  that  he  has  carried  forward  the 

amount  of  interest  charged. 
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127.  Payment  of  interest  refused;  draft  advised  to  be  altered. 

{See  Exercise  12,  page  391.) 

Hamburg,   21.   November   19.. 

C>erren  Thomas  Earwin  &  Sons,   Leeds. 

3m  S3efite  Sf)xe^  SSertcn  bom  11.  bg,  mt^,,  Wonn  Sie 
mix  eine  %xatte  pex  11.  Februar  19..  abifieren,  mug  id) 
Qf)nen  bemerfen^),  bag  ^^re  ^tufftellung  nid)t  gan^  ftimmt^). 

Sd)  bin  nid^t  gertjo^nt'),  bag  man  mix  Binfen  belaftet 
wnb  icf)  mug  ^fjuen  fogar  jcbe  58ererf)tigung*)  ba^u  ab^ 
\pxt6)^n'),  htnn  laut  ber  getroffenen  33ercinbarung  fatten 
<Sie  am  ©nbe  eine§  jcben  monai^  auf  mid)  ^er  3  monait 
abgeben«)  fdnnen;  icf)  tDiirbe  mirf)  aBbann  gemig  nicf)t 
getueigert^)  ^abtxi,  hit  Slratten  ^u  acce^tieren. 

e§  licgt  flier  bic  (SdEjuIb^)  fomit  auf  ^firer  ©eite  unb  id) 
txtoaxie),  bag  ©ie  bie  bered)neten  3infen  ftreidien^")  merben* 
anbemfalB")  tpare  id)  gesmungcn^'^),  Q^ire  Xratte  suriicfl 
get)en^«)  ^u  laffen. 

Sfir  ©utfiaBen")  betragt  laut  untcnftel^enber  ^uf- 
fteirung  £265  Gs.  Od.;  ^u  berett  ^lu^gleid)")  belieben  ©ie 
mir  eine  STratte  ^er  11.  Februar  19..  einjufenben  unb  id) 
merbe  :^^mn  biefelbe  mit  meinem  Wcce^t  berfe^en^^)  um- 
gel^enb  juriidfenben. 

3n  (Sntgegenfel)ung  ^^ret  h).  9?ad)rid)ten,  seid^ne  id^ 

^d^tung^t)on 

9tuffterr»nc:  '■'"''»  ^"*"'""'8- 

A  t7  .   . 


3uli  14    5^re  ^faftura 

24 


If 


Iff 


It 


£180     9s.  6d. 

84  16s.  6d. 

£265  6s.  Od. 
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128.  Draft  advised  already  in  circulation ;   Interest  credited 

to  new  Account. 


Leeds,  25.  November  19.. 


§erm  Louis  Ellenberg,  Hamburg. 

Sm  93efifee  ^^xe§>  ©efd^a^ten  t)om  21.  ct.  jinb  tuir  bam  it 
eint)erftanben,  fitnftig  fiir  imfere  fjafturen  am  (^nbt  be^ 
beren  ^lugftellung^)  folgenben  monai§>  auf  ©ie  absugeben 
unb  3^nen  bie  ^Tratten  sum  ^cce^t  einjufenben. 

1)ie  ^ratte  bon  £266  19s.  Od.  per  11.  Februar  19..  ift 
inbe§  bereit§  in  IXmlauf-^),  tve^^alh  ©ie  un§  bnxd)  beren 
mnna:^me^)  bei  S8or!ommen^)  fel^r  Derbinben  miirben;  bie 
gin^bifferens  t)on  £1  13s.  Od.  merben  tvix  bei  erfter 
©elegen^eit  in  ^Ibjug  bringen'^). 


(Stetg  SU  -Dienften,  geid^nen  U)ir 


^od^ad^tenb 


Thomas  Earwin  &  Sons. 


{See  Exercise  13,  page  391.) 
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Far  uns  an  die  Order  der  Deutschen  Bank  (London 
Agency).     Wert  in  Rechnung. 


Leeds,  12.  November  19.. 


Thomas  Earwin  S  Sons. 


Ftlr  uns  an  die  Order  der  Bank  far  Handel  and 
Industrie,  Wert  in  Rectinung  zum  Kurs  von  20.32 
per  £  =  M  5,424.45. 

Deutsche  Bank  (London  Agency). 

H,  Vogel  W.  Herder 


DKUTSC  UER  WKCHSEL-vSTEMPEL. 
M.  3.00. 
Von  COOO  Mark  unil  weniger. 
den  IS.  November  19.. 


Empfangen. 


Bank  fiir  Handel  &  Industrie 

/.   V.  Heinrich  Held 
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TRANSACTION  No.  6. 

Buyers:  LIEBERT  &  COHEN,  Hamburg. 

Sellers:  LEWIS  CARTWRIGHT  &  CO.,  Bradford. 

SUMMARY : 

129. — Buyers  send  a  remittance  on  account,  and  inform  Sellers  of 
extract  of  account  received  not  being  in  order,  according  to 
terms  arranged. 

130. — Sellers  acknowledge  receipt  of  remittance,  and  agree  to  allowing 
a  credit  of  3  months  with  charge  of  interest  after  30  days 
from  date  of  invoice. 

131. — Buyers  want  a  credit  of  3  months  free  of  interest. 

132. — Sellers  refuse  to  allow  a  credit  of  3  months  free. 

133. — Buyers  agree  to  pay  interest  after  30  days  from  date  of  invoice, 
but  insist  on  3  months  free  for  former  transactions. 

134. — Sellers  cannot  meet  Buyers'  wishes  re  3  months  free  for  former 
transactions. 


INI 


EXERCISES : 

14.— Buyers  threaten  to  discontinue  business  with  Sellers  if  they  do  not 
forego  the  interest  charged  on  former  invoices. 

15. — Sellers  offer  to  split  the  difference,  and  send  a  credit  note. 

16. — Buyers  agree  to  the  proposal. 


Hamburg,  ^^^  ^ , 


»....t 


— -  i.^^'^it — ./c/1. .^L 


To  face  p.   195. 
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129.  Remittance  made.   Extract  of  account  received  not  in 
order  according  to  terms  stipulated. 


Hamburg,  7.  November  19 


^erten  Lewis  Cartwright  &  Co.,  Bradford. 

3ur  gefl.  (S5utfcf)rift^)  unfere^   ^onto§  bef)anbigen  toit 
^^mn  tnliegenb 
£150  Os.  Qd.,  ^urj  a/  London, 

beren  (Sm^fang  <3ie  un§  gefL  an^eigen^)  molten.    SBeitere 
9ttmeffe  laffen  mir  in  ^iir^e  folgen. 

93ei  <Duri"t)ftd^t«)  3^reg  ^u^^uge^  finben  mir,  bag  ©ie 
nod£)  ntcf)t  3  ^Olonate  alte  ^often  aB  „t)erf alien"  reflamieren, 
*I)te§  \(f)emi  tDot)I  nur  auf  einem  J^rrtum  ^]^rer{eit§  ^u 
beru^en*),  benn  wit  fjahen  ^fjxien  unfere  3tuftrage  in  hex 
SBorau^Je^ung'^)  erteilt,  bag  tvit  audj  bei  :3f)nen,  tnie  bei 
alien  anberen  bortigen  Sieferanten,  ein  3=^monatIirf)e^  3iel 
geniegen^).  Qxi  anbern  ^ebingimgen  !aufen  mir  niemal^, 
tuorauf  tt)ir  fd£)on  su  it)ieber^oIten  ^alen  .3f}ren  §errn 
SBertreter  aufntedfam  macf)ten. 

28ir  bitten  Ste,  l^iertJon  gefdiltgft  ^otij  ju  nei^mcn; 
auf  SSunfd)  ftet)en  toix  mit  s<i^I^^i<^^tt  Oteferen^en^)  ju 
^ienften. 

^(i)tung§t)o(I 
Liebert  &  Cohen. 
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131.  Payment  of  Interest  conditionally  agreed  to. 


130.  Acknowledging  Receipt  of  Remittance.    Interest  to  be 
charged  after  80  days  from  date  of  Invoice. 


Bradford,  10.  November  19.. 


§erren  Liebert  &   Cohen,   Hamburg. 


S' 


3^rem  ©ee^rten  tootn  7.  b^.  mt^.  entfolteten  tvix 
£150  Os.  Od.,  ^er  15.  crt.  a/  London, 
toomit    tvit    8te    unter  uOIi^em  i8orbef)aIt  auf    Inufenbe 
9iecf)nung  beften^  banUnb  erfennen. 

2^3ir  tvoUen  3f)nen  gerne^)  3  9}lonate  Biel  gcben,  bemer- 
fen  ^{)nen  jcborf),  bag  mir  ^^nen  bann  nart)  einem  SOJonat 
Binfen  sii  6%  p.a.^)  in  medjnnm  ftelten^)  miiffen,  tvie 
tvix  bie^  iibrigen^^)  fdf)on  im  ^luguft  getan  r)aben, 

(BieU  gerne  gu  Sf)ren  ^tenften,  seidf)nen  mir 

.^0(^acf)tenb  4 

Lewis  Cartwright  &  Co. 


Hamburg,  12.  November  19 


^crren  Lewis  Cartwright  &  Co.,  Bradford. 


3n  ermtberung  2^f)re§  SSerten  toom  10.  b§.  50lt§-  finb 
mir  Vt^ne  bereit,  ^f)nen  SSer^ug^jinfen^)  ju  tjerguten,  jebod) 
nidtit  nad)  einem  einmonatIid)en  Biele,  fonbern  erft  nad) 
brei  ^Jlonaten,  falB  jelbe  iiberfd)ritten  merben  jollten. 

3[8ir  geniegen  bie  ^ebingnng  „3  ^onat  freie^  Btel"  bei 
alien  borttgen  £ieferanten  unb  murbe  un^  biefelbe  bei 
feine^meg^'^)  t)ol)em  ^reijen  aB  bie  ,3t)rigen  bereitmilligft^) 
unb  anftanb^lo^^)  eingerciumt. 

Bit  naf)men  aud^  me^rfarf)'^)  (55elegent)eit,  jur  SBermet- 
bung  t3on  gjufetjerftanbrnffen^)  ober  ^rrtiimern  ^f)xe  58ertreter 
barauf  aufmerHam  iu  maAen,  ba%  tvix  »on  ^bmn  bie 
gleidien  33ebingungen  ermarten;  unb  bie\e  §erren  t)er^ 
f^radien  nn^,  ©te  l)iert)on  in  ^ennini^  h^  je^en,  moburd) 
mir  bieien  ©egenftanb  aB  ertebigt  betrad)tetenO. 

Wix  red)nen  nunmel)r  befttntmt  barauf,  bag  ©te  un^ 
ferm  SSunfc^e  besilgltd)  ber  .Stonbition  entj^redften«)  merben; 
im  ^^ii^tfalle'O  miigten  mir  e§  un§  liberie gen^"),  ob  bie 
gortfefeung  ber  SSerbinbung  mit  imfern  ^nterefjen  therein- 
bar^i)  tft 

^rf)tunggi3on 

Liebert  &  Cohen. 
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132.  Refusal  re  condition  stipulated. 


Bradford,   14.  November  19.. 

Jpetren  Liebert  &  Cohen,   Hamburg. 

5luf  Sf)r  2Berte^  tjom  12.  b^.  mu,  f)ahen  tvix  gu  er- 
tvibexn,  ba%  unfer  mei]enbex,  f)err  Dorrien,  un^  allerbingg 
S^r  @efuci}M  um  ein  breimonatlirfie^  freieg  Bid  tjorgelegt 
f)at;  ba  tvix  aUx  fonft  nirgenb^  in  1)entf(f)Ianb  auf  einen 
tmmanb^)  gegen  itnfcre  eingefiil^rten  unb  allgemein  aner- 
fonnten^)  SBebingungen  ftogen^),  fonnen  mir  be^  ^rinsip^") 
ttjegen  unferer  itbrigen  5lunbf(i)aft  gegeniiber  t)on  ber  9^egel 
feme  mu^naf)me  tnad)en,  mo^  mir  Qt^nen  feiner  3eit  aud) 
burd^  itnfern  S8ertreter,  ©erm  A.  Bauer,  tnitteilen  liegen. 

2Sir  bebauem  be^^alb  erneut,  J^l^ren  SSunfd^en  im 
tJorliegenben  ^alle  nid)t  na(i)!ontTnen«)  ju  fonnen  unb 
smetfeln  im  Ubrigen  nidit,  ba%  bk  auBerften  ^ox^uq^^ 
pxti^e'),  bie  ©ie  bei  un^  geniegen,  ^t)nen  reirfilidien  erfa^«) 
fur  bie  geringen  ^erjug^smfen  fiir  2  9}^onate  Ueten'), 

aiBir  bleiben  ^^f)ren  ^ienften  ftet^  mit  SBergniigen  gemib- 
met  unb  geid^nen 

§ocf)arf)tenb 
Lewis  Cartwright  &  Go. 


133.  Payment  of  interest  offered  for  future  transactions. 


Hamburg,  17.  November  19.. 

§erren  Lewis  Cartwright  &  Co.,  Bradford. 

%nitvoxi\W)  3f)re^  2Berten  uom  14.  b%.  9}It§.  mollen 
tDir  \m^  mit  ber  ^Bebingung  „30  Xage  3iel"  toon  tieute  ab 
einoerftanben  erflaren,  menn  e^  ^^ntn  ab^olut  unmoglid) 
ift,  un^  ein  breimonatlicf)eg  jin^freie^^)  8tel  su  gemat)ren; 
tt)ie  fct)on  gefagt,  toirb  un^  ba^jelbe  toon  unfern  anberen 
gabrifanten  anftanb§lo§  eingerdumt. 

SSir  mad)en  (Bie  aber  jur  SSermeibung  toon  ^rrtitmern 
aufmerffam,  bag  bieje  93ebingung  „30  ^age"  feine^fall^') 
riicfmtrfenb^)  tft,  jonbern  alle  bi^  bato^)  gelieferten  2Baren- 
poften«)  jinb  gegen  „90  ^age  Btel"  ju  toerftet)en,  ba  tx)ir 
unfere  bi§I)erigen  ^uftrage  nur  unter  ber  SSebingung  bt^^tv. 
SSorau5{efeimg  erteilt  ^abtn,  ba'^i^  n?tr  bd^  lefetgenannte  Btel 
aucJ^  bei  3!)nen  geniegen. 

liad)tung^toolt 

Liebert  &  Cohen. 


I' 
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134.  Payment  of  Interest  for  former  transactions  insisted 

upon. 


Bradford,  20.  November  19.. 


fierren  Liebert  &  Cohen,  Hamburg. 

SBir  empfingen  Sl)r  ©ejrfiafete^  t)om  17.  b^.  mu,, 
beffen  ^nt)alt  mir  un^  bemerfen,  bodE)  hebanexn  tvix,  ^ftren 
2Bunfrf)en  aud)  in  ifirer  jefeioen^)  gorm  nod)  niM  enU 
\pxed}en'')  ^u  fonnen. 

SSie  au§  unferem  let^ten  33nefe  l)erk)orge^t-^),  fonnen  (Sie 
fid^  nifi)t  beftagen*),  bag  mir  @ie  bi^^er  iiber  unfere  SBebin- 
gungen  im  Unflaren'^)  gelaffen  fiaben,  mofiir  bet  ^tinen 
im  ^(uguft  b^.  S-  erteilte  ^ted^nung^au^jug  aucf)  etn  S&ewem 
mit  ift;  e^  tft  be^f)aih  ein  ^rrtum  ^^rerfeit^,  menn  Sie 
annel)mcn,  ttjir  monten  unfere  33ebingungen  riidfrnirfenb 
madden,  benn  in  ^ixtmUiV)  hleihen  biefelben  nur  mie 
fie  tjon  ^,tnfang  an  feftftanben«)  befte()en«). 

2Bir  I)offen  be^fialb,  bag  Sie,  je^t  bollfommen  mit  un§ 
einig^«),  unfere  33eredE)nung,  tvie  mir  fie  au^einanberfe^ten") 
anerfennen  unb  begriigen  Sie,  fteta  gerne  ^u  'Dienften,      ' 

§odf)arf)tenb       ^ 
Lewis  Cartwright  &  Co. 


(See  Exerciaea  14,  15  and  16,  pagea  391-393.) 


GERMAN    COMMERCIAL    PRACTICE 


Oi 


01 


TRANSACTION  No.  7. 

Buyers :  STEINFELD  &  COHEN,  Munich. 
Sellers:  MARSDEN  &  ENFIELD,  London. 


SUMMARY : 

135. — Buyers  ask  for  a  certain  invoice  to  be  dated  farward.  Claim 
raised  on  account  of  Sellers  not  adhering  to  forwarding  instruc- 
tions; also  a  claim  about  high  charge  for  packing  expenses. 

136. — Sellers  agree  to  date  forward  the  invoice  in  question,  but  refuse 
to  make  an  allowance  on  charge  for  packing  expenses. 


EXERCISES : 

17. — Buyers  insist  upon  a  reduction  on  the  charge  made  for  packing 
expenses,  and  send  at  the  same  time  a  cheque  for  £50  to  be 
credited  under  advice. 

18. — Sellers  send  a  credit  note  for  allowance  made,  and  acknowledge 
receipt  of  remittance. 
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135.  Postdating  an  invoice.    Claim  raised  on  account  of  not 

adhering  to  forwarding-instructions ;  expenses  charged 

for  packing  found  too  high. 


Miinchen,   4.  Mai  19.. 


^nen  Marsden  &  Enfield,  London. 

SBir  erf)icUen  Ijeute  t)on  gijrem  ftiejigen  i^ertreter  ^fjxe 
gaftura  t)on  £199  12s.  Od.,  nnb  muffcn  uit^  feljr  ttJunbem, 
ha%  biefelbe  com  30.  April  au^tjeftellt  ift.  ^etanntlid)') 
merben  S3riefe  inner^alb  2  2:agen  tjon  bort  nad)  inet  be- 
forbert^),  fo  ba%  3t)re  JJaftura  i)om  2.  Mai*  au^geftellt 
^atte  rauten^*)  mu[feit;  mir  ()aben  bafjer  baa  "Saturn  and) 
entf:jjred^enb  abgecinbert^). 

S3et  biefer  ©elegenl^eit  muffen  mir  5t)nen  unfere  ijolle 
Unsufrtebenr)eit=)  iiber  S^re  ^krjenbung*^)  infofern^)  au^- 
bxMen,  aU  biefelbe  gar  nid)t  unjeren  5(ufgaben")  entfprid^t. 
^te  §lrti!er,  tt)eld)e  wtr  aU  ganj  befonber^  eilig»)  beftenten 
unb  auf  beren  balbigfte  Sieferung  tvit  ofter^  ^reffierten, 
fenben  @ie  jefet  aB  39eifd)luftJ«)  eincr  33af)nfenbung^i)  auf 
bem  langfamften  2Bege^'^),  mSnit  ©ie  gerabe  ba^  ©egen- 
teil  Don  bem,  tt)a§  mir  gemunfdit,  getanpaben!  ^n 
meld)  groge  SBerlegen^eit^^)  ©ie  un^  aber  burd^  biefe  faum- 
felige^^)  unb  rt)ill!urad)ei=)  33ebienung  gefefet  tiaben,  fdnnen 
mir  Sf)nen  nid)t  bejd^reiben;  ©ie  fd)einen  fid^  allerbing^ 
baraug  nid^t^  ju  ntad)eni«).  'mmn  ©ie  fiir  bie  golge 
unferen  5iuftragen  ntc^t  mel^r  ^ufmerffamfeit  sunjenben^^), 
merben  tvix  un^  gendtigt  fe^en,  unfem  SBebarf  anbermeittg 
iu  bedexu 
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2Ba^  bie  S3ered)nung  ber  SSer:parfung§f^ejen^«)  betrtfft, 
fo  IjaUn  mir  Ql^nen  fd)on  einntal  geid)rieben,  bag  biefelbe 
tjiel  su  tjod)  ift  unb  in  gar  feinem  SSerf)altnia^^)  ^u  bem 
t)erbraud)ten2»)  ttjenigen  ^admaterial^^^)  fte^t.  SSir  ^aUn 
balder  an  I)eute  em^fangener  gaftura  einen  entf^red^enben 
5tbsug  gemad^t  unb  bitten  ©ie,  !iinftigl)in  biefen  unferen 
bered^tigten  SSunfd^en  gefL  Dfled^nung  ^u  tragen^). 

Wde)tunggt)on 
Steinfeld  &  Cohen. 


s   '     i 


•  The  terms  of  payment  being  30  days  free  of  mterest  and  the  month  of  invoice 
not  counted,  the  invoice  of  30th  April  would  faU  due  at  the  end  of  May.  Buyers  claim 
that  the  date  of  the  invoice  should  be  May  2nd,  and  that  the  amount  in  question  u 
payable  at  the  end  of  June. 
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136.   Invoice  postdated,  but  no  abatement  made  on 

packing  expenses. 

London,  7.  Mai  19.. 

^erren  Steinfeld  &  Cohen,   Munchea. 

J^n  33eanttt)ortunfl  ^f)xe^  8(i)reiben^  tjom  4.  b^.  mu. 
Tnod[)ten  tvh  ©ie  t)or  alktn  Bitten,  nn^  bei  ttberfc^reibung^) 
eine^  ieben  ^luftrag^  tnitteilen  ju  tvolkn,  tvie  bie  betreffen- 
hen  SSaren  ju  berfenben  finb  ;  im  Dorlieoenben  ^alte  ftellt 
ficf)     t)exam'),     ba^     einmal     Sgerfanb     burdf)     Johnson 
&  Co.,  bann  hJieber  ^er  ^eipad  bei  Samuel  &  Sons  unb 
berfc^iiebene     9J?aIe    gar    nid)U    t)orgefd)rieben    ift.      ^er 
mit  bet  9(u^fiit,rung  sr)rer  m/^)  §ruftrage  betraute*)  iungc 
mann  glaubte  in  Sf)rem  ^^ntereffe  gu  ftanbein,  menn  hie 
MliQ\te   S8erfanbmeife»)   befolgt  mirb,   urn   bie   ©pefen  fo 
niebrig  aU  nut  moglid)  ju  f)alten;  bon  einer  ynumfeligen  imb 
nod)  ba^u  tvilUMidjen  33ebienung,  tvie  ©ie  ermdf)nen,  fann 
aber  teine  diebe  fein.    ^n  3ufunft  tuerben  mir  baranf  at^ten, 
bag  ftet^  ber  borgefcfiriebene  Jsl^erfanbmeg  eingef)alten'')  mirb. 

©ie  f(i)einen  gu  iiberfehen^),  bag  bei  unferer  lefcten 
f^aftura  bie  berect)neten  £3  19s.  6d.  and)  18s.  lOd  ^^er^ 
fidE)crung^foften«)  einfcf)Iiegen«);  augerbemi")  bererfinen  tvit 
^t)nen  nicf)t^  meiter  aU  unfere  reinen  mi^lagen  fiir  ^ad- 
maiexial  mt  miiffen  ©ie  ba^er  bitten/ ben  SBetraa 
unferer  ^edf)nung  befteljen  gu  laffen. 

^ag  ^oturn  unferer  ^aftuxa  lantet  „30.  April"  au§ 
bem  einfatften  ©nmbe,  meil  bie  SBare  an  biefem  Stage 
abgmg^O;  bie  ^tu^fertigung  ber  g^aftura  t)at  un^  tveaen 
UberPufung^^)  on  Arbeit  etma^  langer  in  ^Inftoru^  ae^ 
nommen-),  baijer  bie  fleine  Skr^ogerung,  tveld)e  auf  ben 
Hu^ftellung^tag  ber  ??a!tura  nid)t  suriicfbesogeni^)  merben 
fann.  Md^t^beftomeniger  t)aben  tvix  ben  betreffenben 
*Poften^»)  ^er  2.  Mai  geftellt.  ^^ir^errenoen 

2Bir  empfe^ren  un^  ^^nen 

Std^tung^boir 
Marsden  &  Enfield. 

(See  Exercises  17  and  IS,  page  393,) 
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TRANSACTION  No.  8. 

Buyers :  CARL  PHILO,  BORNE  &  CO.,  Frankfort-on-the- 
Main. 

Sellers :  THORNBURY,  LOWE  &  CO.  LTD.,  Manchester. 


SUMMARY : 

137.— Buyers  advise  Sellers  a  draft  in  settlement  of  an  old  balance. 

138.— Buyers  having  gone  into  liquidation,  the  trustee  informs  drawers 
of  draft  having  been  protested  for  non-payment. 

X39._Seller8  send  to  a  solicitor  power  of  attorney,  accompanied  by 
draft  and  act  of  protest,  and  letter  from  Buyers  acknowledging 
their  debt. 


19. 


EXERCISES : 

-Solicitor  acknowledges  receipt   of  documents   and  will  do   the 
needful.     Debtors  offer  50%. 


20.— Sellers  reply  that  they  are  agreeable  to  accepting  50  %. 


i 

IHI'  I'll 


I  'I 


i 
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137.    Advising  a  draft  in  settlement  of  an  old  balance. 


Manchester,   16.  November  19.. 
©erren  Carl  Philo,  Borne  &  Co.,  Frankfurt  a/Main.* 

nm^'i' sf  12^"'?  ^r^'^'^  ''^'^'"f*  ^^*'  ^«6  ^^^  ^^^ 

T^fu        ^^^*  ^^^(tuben  merben,  hen  un^  laut  gefanbter 

Wufftelhmg  nod^  gutfommcnben^)  SSetrag  t)on 

£5  188.  3d.,  einen  ^onat^ato'^),  Crber  etgene 

Sa^Ibar  sum  turfe  laut  Snboffamen^     auf  @ie  ^u  entnefi. 

r^;  I       ?''   '^   ''^**   t)otsie^en  follten,  un§  t)or  bem 

^tu^ftellung^tage^)  ber  Txatte  bireft  ^ecfung  in  ©fiecf  auf 

fionbon  jufomtncn  ju  laffen. 

.  ;r^!.T^,!'^^?  ''"^'''  arienfallfige^)  (£ntna^me«)  ^^rem 
gerl.  Sc^ulje')  unb  ^eic^nen,  ftetg  gerne  ju  5?^ren  SDienften, 

Qo(i)ad)tenb 
For  Thornbury,  Lowe  &  Co.  Ltd., 

Michael  Morton  Director. 


*  See  Model  tetter  No.  140. 
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138.  Drawees  having  gone  into  liquidation^   the  trustee 
replies  that  draft  advised  was  protested  for  non-payment. 


Frankfurt  a/Main,  24.  Dezember  19 

§erren   Thornbury,   Lowe   &   Co.,   Limited, 

Manchester. 

m§>  geriditlid^  beftellter  ^fleger^)  bed  ^n^aberd  hex  atn 
22.  b§.  mt^.  in  tonfurd  geratenen^)  f^irma  Carl  Philo, 
Borne  &  Co.,  baf)ier,  teile  id)  ^s^nen  ^terburdE)  mit,  bag 
bie  geftem  jur  Ba^Iung  ^rafentierte  »atte  toon  £5  18s.  3d. 
nid^t  besa^It  &  infolgebefjen  ^roteftiert^)  morben  ift.  ^n- 
melbungen  hex  g^orberungen*)*  finb  bei  bem  ^iejigen  ^mt§- 
gerid)te^)  unter  93eifiigung«)  toon  beglaubtgten  33iirf)ei;- 
au^Siigen^)**  bid  gum  16.  Januar  19..  einsureid^ien^), 

^rf)tungdtoon 
Dr.  Blau. 


*  When  a  foreign  customer  fails  it  is  best  to  engage  a  reliable  lawyer  or  soUcitor 
to  look  after  your  interests,  especially  if  you  have  no  resident  agent  on  the  spot. 
Letter  No.  139  details  the  documents  required,  and  shows  how  these  must  be  drafted 
to  secure  legal  effect  before  foreign  courts  of  law. 

**  An  extract  of  your  books  must  be  made,  so  as  to  clearly  show  the  total  amount 
of  your  creditor's  debt.  This  extract  must  be  signed  by  you,  and  by  a  sohcitor  or 
Notary  PubUc.  who  verifies  that  the  balance  of  account  is  a  true  copy  of  your  booRs. 
Finally  this  extract  must  be  submitted  to  the  Consul  of  the  country  m  which  your 
debtor  resides  (in  the  present  case  Germany),  and  the  Consul  wiU  legalise  the  signature 
of  your  solicitor  or  Notary  Public. 
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137.    Advising  a  draft  in  settlement  of  an  old  balance. 


Manchester,   16.  November  19.. 
^erren  Carl  Philo,  Borne  &  Co.,  Frankfurt  a/Main.* 

mtteikn  S^nen  ^ierburrf)  ergebenft  mit,  ba%  tvit  un^ 
o^cf  ;.  ^*^*  eriauben  tvetben,  ben  una  laut  gefanbter 
Wufftellung  nod)  gutfommenben^)  93etrag  t)on 
£5  18s.  3d.,  eimn  ^onat  dato^),  Orber  etgene 
mmax  mm  turfe  laitt^nboffament«),  auf  ©ie  ^u  entneft. 
r^;  I  f '^  '^  ""^^^  t)orjie^en  foHten,  un^  bor  bem 
^tugftcllungatage^)  ber  STratte  bireft  i:)ecfung  in  ©fied  auf 
fionbon  sufommen  ju  laffen. 

SSir  em^fc^tcn  unfere  allenfallfige^)  @ntna^me«)  5>firem 
gerl.  ^cfjufce')  unb  gcic^nen,  ftetg  geme  ju  J^^ren  ^ienften, 

C>od^acf)tenb 
For  Thornbury,  Lowe  &  Co.  LM., 

Michael  Morton  Director. 


•  See  Model  Letter  No.  146. 
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138.  Drawees  having  gone  into  liquidation^   the  trustee 
replies  that  draft  advised  was  protested  for  non-payment. 


Frankfurt  a/Main,  24.  Dezember  19  . . 

^erren  Thornbury,   Lowe   &   Co.,   Limited, 

Manchester. 

SilU  gcrid)ttirf)  Beftellter  ^fleger^)  be§  ^n^aUx^  bet  am 
22.  b§.  ^ta.  in  £on!ur§  geratenen'^)  fjtrma  Carl  Philo, 
Borne  &  Co.,  barter,  tcile  trf)  ^s^nen  t)ierburd^  mit,  ba% 
bxe  geftem  jur  Bafilung  ^)ra?entierte  »atte  toon  £5  18s.  3d. 
nirf)t  be^atjlt  &  infolgcbeffen  ^rotefticrt^)  morben  tft.  %n^ 
mclbungen  ber  ^orberungen*)*  ftnb  bei  bem  I)iejigen  ^(ntt^^^ 
genc!)te')  untcr  93eifiigung«)  toon  beglaubtgten  33iid^er- 
auajiigen')**  U§  sutn  16.  Januar  19..  einjureidjen^). 

^rf)tung§tooU 
Dr.  Blau. 


•  When  a  foreign  customer  fails  it  is  best  to  engage  &reluU)le  lawyer  or  soUcitor 
to  look  after  your  interests,  especially  if  you  have  no  resident  agent  on  the  spot. 
LetiS  No.  139  details  the  documents  required,  and  shows  how  these  must  be  drafted 
to  secure  legal  effect  before  foreign  courts  of  law. 

**  An  extract  of  your  books  must  be  made,  so  as  to  clearly  show  the  total  amount 
of  your  creditor's  debt.  This  extract  must  be  signed  by  .you  and  by  a  solicitor  o^ 
Notary  Public,  who  verifies  that  the  balance  of  account  is  a  true  copy  of  your  books. 
Finally  this  extract  must  be  submitted  to  the  Consul  of  the  country  in  which  your 
dStor  resides  {in  the  present  case  Germany),  and  the  Consul  will  legalise  the  signature 
of  your  sohcitor  or  Notary  PubUc. 


Ill   IB 

t  m 
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139.    Sellers  send  power  of  attorney  and  other  documents 
to  solicitor  asking  him  to  act  on  their  behalf. 


Manchester,  28.  Dezember  19.. 

8r.  2Bof)Igeboren* 

^errn  dic(i)Uantvalt  Dr.  Ludwig  StoU, 

Frankfurt  a/  Main. 

mt  meQtntvaxtmm  exlauhen  mir  un^  ^^rcn  9terf)tg^ 
6eiftonbi)  in  folgenber  Sa^e  in  Wnfijmrfi^)  gu  nef)men: 

Carl  Philo,  Borne  &  Cb.,  botien,  hie  nad)  foeben  einge- 
ttoffenen  9?a(i)rici)ten  in  .tonfur^  geraten  finb,  f,^ulben  un^ 
emen  flemen  33etrag,  b.  I).  £6  68.  7d.  laut  beifolgenber 
mifftellung,  &  tvaxen  wit  ^^mn  fefjr  derbunben,  tvenn  (Bie 
un§  m  biefer  Wngclegen^eit  bettreten^)  tvoUten.  2Bir 
fenben  ^finen  au  biefem  35ef)ufe^)  inliegenb : 

a)  5(u^3ug    ber    laufenben   91ecf)nung'^)   ^er   30.   Juni 
0.  c.  mit  einem  ©dbo  bon  £5  18s.  3d.  su  unfern  ©unften 
beffen  fRic!)tig!eit«)   t)on   ben   Sd)ulbnern  unternt   4.  Juli' 
gentag  anbei  folgenbem  Onginalbriefe,  anerlannt^)  tmrb.    ' 

b)  Unfere  Xxatte  pex  23.  Dezember  a.  c.  nebft  ^roteft- 
art;  hie  ^etourfpefen«)  barauf  betnigen  8s.  4d.,  hie  in 
mliegenber  ©efamtaufftellung^)  unfere^  ©utfinben^  t)on 
£6  6s.  7d.  oufgefuftrt^")  finb. 

c)  Unfere  ^oUmadjt  ju  3^ren  ©unften.  '2)a  hie  diici)^ 
tigfeit  unferer  fjorberung**  au^  bem  OriginaIfrf)reiben  ber 
Sd^nlbner  aur  ©eniige")  bemiefen^^)  i%  fo  ^aben  tvix,  urn 
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grofeere  S^efen  au  bermelben,  Me  fRec^nuttg^au^auge  &  bie 
^ollmadit-^-'-  md)t  legaliileren^^)  men  unb  t)offen,  bafi 
bieje  ^ofumente  in  iefeiger  gorm  it)rem  Sn^ede^^)  genugen, 
3Bir  bleiben  nim  3^re  gefL  9ia(f)rid)ten  gemctrtig  unb 
aeidt)nen  inatt)ifrf)en 

^o(^acf)tung§bott 

For  Thornbury,  Lowe  &  Co.,  Ltd,, 

Michael  Morton  Director. 


*  Spe  "  German  Commercial  Practice,"  Part  I.,  page  4*.  ,„xx„„  :„ 

''"  ™  ThTpower  ol  attorney  ha,  to  be  -fe*^  "f,  P-^g™  ^i^nfi°'^L'"'^%'"^^ 
must  certify  your  »«,;ature  and  athx  ».  ?t>°il>  '''u'^,  £?  wWch  turusual  ctorge  is 

Ki^wViL'^sritxtxtrsSsrrtSe'^reits^^^ 

and  charge  you  a  considerable  higher  fee. 
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Manchester,  28.  Dezemher  19. 


Herren  Carl  Philo,  Borne  dh  Co.,  Frankfurt  a/M.,  Sollen 


an 


THORNBURY,    LOWE   &   CO.,   Limited. 


19. 

Dez^'- 


28     An  unbezaMte   Tratte  per  23. 
Dezemher  a.  c. 

28       ,,     Retourspesen 


5 


18 


8  \    4 


6 


"•'1  !: 
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Carl  pbilo,  Borne  d  a^'- 


Frankfurt  a/Main,  4.  Juli  19.. 


Herren  Thamhunj,  Lowe  db  Co.  Ltd.,  Manchpster. 

Wir  erhielten  Ihr  Geehrtes  vom  1.  ds.  MLt.  enthaliend  Reck- 
nungsauszug,  abgescMossen  per  30.  Juni,  mit  einem  Soldo  von 
£5  188.  3d.     zu  Ihren  Ounsten, 
den  wir  auf  neiie  Eechnung  vorgetragen  habcn. 

Ohne  Anlass  zu  mehr,  zeichnen  wir 

HocJmchtungsvoll 

Carl  Philo,  Borne  &  Co. 


^^^JLl6   fU.^ 


OtT?fl^w^^ttv  ^  li"^  JU.^-^-..U^  /f^ 


^VWVWVC^ 


(Jjvi-CxJCcyL 


To  face  p.  213. 


w 


^    "-^    /111',    iiv.  /L      ../      r-  . 


W«-<'<'*47/i.ily^ 


ex    CvL-  (J(I,a4«^   rf.(^  I  Mtl^iJL  mU^  <)^v. 


•4^^\'       f)  '^'■■^-'^^^'Xu^^^v^  Wi.*K^ 


i  k^r*.i.^ja^    • 


\^k^i,t»^      Fyjn,    ,)iv^>-W\"    ^W-O-tJV— ^*^**»^      ^U  »  ^j>ij.<^.  AM^i'      VH  iC*-U-0-^JaujtM^ 


nuM^tX^  cuJi/tt.       tact,  ^'Oe  ^^(Wjaa^     *" 


H^^m 


fieutscher 


Wechselstempel 


II 


den 


nc^ 


"MXAAji^^w^AJt^n 


n^^ 

^4/)^*^^^^^^^^ 


/^^AA/ 


Urv*-.U-UMvi^       ~ ^ 


/f*^ 


JU 


tiegkufiigt 


i0l{i4rr  |«^{;r«tl^  tttt^  iliit«r. 


ft 


M  iur.  1.  Willi.  Judio 


WPed^fel  l^roiep  ffieaipet  Mn.  ...IfJdfJt, pro  190X 

$eute ijAlkM 


I 


neun^el^n^unbert... 


|qBc  irf)  bcr  unteracid^nete  S^antgtid^e  9^otar  g[ufti5rat^  1?r-  fur.  Iratatr  IDtlFiBlm  Jurfitr  in 

^  ^  ^rf  amlBain  im  ^tuftrage  ber        ^>oouuuu^XhM.  L^     l)^^  f^^iO^  4ui^ 


Jtanhfi 


F 


I 


^ 


bie  Urfd^rift   beS  umftel^enb   tt)3rt[i(^  o6gefil|rie6enen  mit  beutfd^em  SSed^feCftcmpcI  im  SS/troge  »on 


^*— ^''^Wa^ 


ouUu. 


n' 


u  V 


51"'  Bottling  oorgejeigt  un6  oon  j)c^[e(ben  bie  grtlovung  er&olten :  n 


®a   nun    feine   So^Iung^ju^^aUen  mar,   fo  ^obe  ic^,   iRotax,   fiir  meinen   SRequirenten 

_  _^^^^^pc!^       ^^^  SKec^fetred^t  proteftirt  unb  btefe  ^roteft=Ur!unbe 
eigen^dnbig  untcrfc^rieben 


ivankfutt  am 


l-.jLrX^ 


Stm  namlid^cn  Stage  nad^  cr^obencm  ^totefte  l^abe  id^  ben  SBed^fel 


tjorgejetgt,  tt)ofelbft  mir 


et!(drte : 
®troi§i 


interttenite  unter  ^roteft  ju  g^ren  be§ 


^|iHtti>ati0tt^ 

Objcft  A IaS^4) awf.   . 

©ebfi^ten  §  5  ©ei.^Orbg.      .    .  „    AX\) 

SBegegelb  §  50  ®er.=SJoften=®ef.  . 

bom  25.  Sunt  1895  .    .    .    .  „        \ 

®(^rei6fle6ii^r  §  21  Oeb.^Or.bg.  „  -.20 

©tcmpckullagen  ...... 


n 
n 


€»ummo    Tit.  \ 

er^alten 

9er  li^tiir. 


fHf 


iv^nkiuvt  am  ytXaln,  mie  oBen 


ttJoniber  .Wti 


fi0ni0lii^er  lupi{taf{)  untr  IBintax. 


To  fur,  p.  213. 
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IDoUmacbt 

Herrn   Rechtsanwalt   Dr.   T.nHwi.    StolL   Frankfurt  a/M. 

jac^en  megen  unferer  ^orbenmg  i^on  £6  6s.   7d_  (®ec^§ 
$funb,  6  ®d)imnge  &  7  ^ence  ©terUng) 

gegen  bie 

TT.vr.n  Carl  Philo,  Borne  ^,  Co..  Frankfurt  a/M., 
fur"leftgutt)aben  iiber  neUeferte  ^IBaren,  5^^  ^^^^^^^\^; 
m  t  ber  ^efugnt^  sugteice),  fur  un^  bie  t)on  (^e^nem  ^u 
tetftenben  ^ad^en  unb  ©elber  in  ©mpfang  ^u  ne^men  unb 
barlber  in  un  etem  dlarmn  ^n  quittieren,  unb  ferner  un^ 

in  ben  au§  foId)en   ^inm  entjpringenbeu    9led)t§ftreittg. 
feiten  su  tiertreten. 

Manchester,  28.  Dezember   19.. 

For  Thornbury,  Lowe  &  Co.,  Limited, 

Michad  Morton        Director. 


{See  Exercises  19  and  20.  page  394.) 
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TRANSACTION  No.  9. 

Buyers:  GVBTAV  CLAUS  &  CO.,  Munich. 
Sdkrs:  HARDY  &  WALKER,  Belfast. 


SUMMARY. 

140. — Sellers  having  sent  to  Buyers  several  statements,  now  ask  for 
immediate   remittance. 

141. — Having  received  no  answer,  Sellers  demand  payment  in  stronger 
terms. 

142. — Buyers  ask  for  indulgence,  and  pron.ise  to  make  payment  very 
shortly. 


t 
1 


EXERCISES. 

21. — Sellers  call  Buyers'  attention  to  overdue  items. 

22.— Sellers,  in  answer  to  Letter  No.   142,  agree  to  proposal  made, 
and  now  await  Buyers'  remittance. 

23. — Buyers  send  remittance  in  settlement  of  account. 

24. — Sellers  acknowledge  receipt. 
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n 


140.    Further  dunning  letter. 

{See  Exercise  21,  p(^^  394.) 


Belfast,  20.  Marz  19.. 


<QCtxen  Gustav  Glaus  &  Co.,  Munclien. 

^ei  T)urd)|i(i)ti)  unjerer  ^iic^er  finben  toir,  bag  mit, 
entoesen^)  ber  getroffenen  SBereinbamng^),  U^et  fiir  bte 
tterfallenen  ^often  tjont  September  tor.  Jv^»  Itnmer  nod) 
feine  ^ecfung  er!)alten  ^ahen,  unb  bitten  tvh  Sie  bat)er 
ernent,   un^   gefL   ot)nc   meiteren   ^luf^ub*)  ^imefle   ju 

gn  ©ntgegenje^ung  ^t)xex  m.  9Zad)ric^ten,  aet^nen  Wh 

§od£)ad^tenb 
Hardy  &  Walker. 
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142.  Asking  for  indulgence;  payment  promised, 


Munchen,  22.  April  19.. 


Belfast,  19.  April  19.. 


I^crrcn  Gustav  Glaus  &  Co.,  Munchen. 

2Bir  finb  fel)t  erftaunt^),  ba%  ©ie  un^,  trofe  unferer 
mel)rfa(i)en  ^Xufforberungen'^),  bmjex  o^ne  9iime{fc  gelaflen 
r)aben  unb  tvit  be^eden')  mit  .^eutigem,  etc  nod)maB  um 
1)ecfung  ber  langft  berfaltenen  ^J^often  gu  bitten. 

2iMr  fioffen,  ba%  ©ie  unferm  fjeutigen  9Infu(f)en^)  of)ne 
lueiteren  '»2lufjdE)ub  JVolgc  geben^),  untfomel^r  aB  mir  un^ 
im  Wict)tfaHe«)  oeranlagt  fe^en  miirben,  anbere  ^D^agregeln') 
ju  ergreifen. 

3n  ©rmartung  Q^rer  9?a(i)rid)ten,  sei(i)nen  tuir 

9td)tung^t)on 
Hardy  &  Walker. 


.^erren  Hardy  &  Walker,  Belfast. 

3n  @rtt)iberung  auf  ^f}t  SSerte^  t)om  19.  b§.  ^U^. 
bebauern  mir  ^fjuen  fagen  ju  miiffen,  bag  e§  un§  nid^t 
ntbglid)  ift,  fofort  Sf)rem  S[5unfd)e  ^u  entjipred^en  unb 
m5d)ten  tntr  8ie  balder  bitten,  giitigft  ein  tpenig  9Zac^fid)t^) 
§u  iiben^). 

^nfolge  be§  an^altenben^)  fd^Ied^ten  @efd)aft^gangea  ift 
ber  ©ingang^)  ber  (JJelber  |el^r  unbeftimmt  unb  t)iele  S3etrage, 
auf  beren  B^iWung  mir  red)neten,  ftef)en  nod)  au^en^),  oI)ne 
bag  tt)ir  gegen  unfere  £unbfd)aft  id)roff«)  uorgei^en')  !onn^ 
ten;  mir  merben  aber  unfer  9)loglid)fte^  tun,  um  ^f)r  (3uU 
I)aben'  gegen  Wiiie  nad)ften  ^onat§  ju  begleid^en«)  xmb 
bitten  ©ie,  fid)  hi^  bat)in  gefl.  §u  gebulben^).  SBerjug^sinfen 
tuerben  ttjir  ,3^^^!^  gerne  tergiiten, 

f5iir  ^^t  ©ntgegenfontmen  fagen  tx)ir  !Sf)mn  im  borau^ 
beften  'l)anl,  unb  iei(i)nen  inbeffen 

/  §od)ad)tenb 

Gustav  Glaus  &  Co. 


{See  Exercises  22,  23  and  24,  page  395.) 


I    : 


v.— CORRESPONDENCE   RELATING  TO    ENQUIRIES 
MADE    ABOUT    FIRHS,    AND    INFORflATION 

SUPPLIED. 


H 
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When  making  enquiries  about  Foreign  Firms  desirous  of 
establishing  business  relations  with  you,  it  is  of  the  greatest 
importance  that  the  firms  which  have  been  given  as  refer- 
ences, can  be  certified  to  you  as  being  thoroughly  reliable 
and  of  good  standing ;  otherwise  any  information  supplied 
can  be  of  little  if  any  value,  and  you  may  expose  yourself  to 
the  risk  of  trading  with  swindlers. 

In  latter  years  a  number  of  Enquiry  Agencies,  which  have 
proved  of  great  benefit  to  the  commercial  world,  have  been 
founded,  both  in  England  and  abroad.  These  agencies 
furnish  you  for  a  comparatively  trifling  fee  with  information 
as  to  the  standing  of  prospective  customers. 

One  of  the  best  agencies  we  know  of  this  kind  is  the 
"  Institute  W.  Schimmdpfeng,'^  which  enjoys  a  world-wide 
reputation  for  thoroughness  in  reporting  upon  business  houses. 
The  Institute  has  a  trained  staff  of  reporters  in  London  and 
Manchester,  and  experienced  correspondents  throughout  the 
United  Kingdom ;  it  further  has  its  own  offices  in  the 
more  important  commercial  centres  on  the  Continent.  The 
Institute  is  therefore  in  a  position  to  attend  to  home  and 
foreign  enquiries  with  thoroughness  and  exactitude. 

The  Institute  W.  Schimmdpfeng  works  in  close  connection 
with  The  Brad  street  Company,  the  leading  American  Agency, 
and  the  two  Institutions  represent  each  other  in  their 
respective  countries.  Together  they  cover  the  whole  trading 
world. 

An  advantage  of  their  system  of  organisation  is  that  for 
one  year  after  the  issue  of  a  report,  they  furnish  free  of 
charge  supplementary  reports  advising  all  changes  of  circum- 
stances which  come  to  their  knowledge. 

We,  therefore,  give  hints  on  "How  to  make  the  best  use 
of  the  services  of  the  Institute,"  and  particulars  of  the  terms 
of  subscription. 
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ESTABLISHED  1672. 

INSTITUTE    W.    SCHIMMELPFENG. 


Anrnteriam.  m»,  Ktit*ngrm«kt 

Jiili«rj»„ ».  Place  de  Meir. 
.BmrtdmaJJ.Ronda  Vniiwiidaa. 
BtM€,  im,  Fnimiramm. 
Berlin,  W..  M.  CharMtemtrm»e. 
Bordeaux,  is.  AUiade  Tmrny 
Bmmem,  i4i,  Lmnoen^ra^gM. 
SreOau.  M,  ReuBchestrmm. 
MrumieU.  8S.  BoHlemml  du  Word 
BitdttpeMt.  v..  V.  i'lini-K^uL 
Ctmnniti,  a.  JoAanwKiplate. 
€ottiffm,  ts,  ritttr  f-ytenhetiMH. 

lM.mline.  «,  Holtmaf*t 
Oortmund,  34.  noherwalL 

Btmdem.  AUmarkt 


Buemtldiirf.  i:,  timf  Adolfatrmm. 

Klberfeld.  2«,  Altenmarkt. 

Frankfort.  o/M..  U,  Goellumtr. 

Hagm(TheKSS.  Noordeinde. 

Haudmrg,  m,  (Jr.  Biicker»tr. 

Uanuitr,  ti.  Bahnho/Htransie. 

Kmnig^mrg.  6,  Kn.  LainnviHuc. 

Leipaie,  m.  Thonumriim. 

Lille,  Ruedn  Faidher'^m. 

Imidtm,  S.C..  i:i7.  Vheaimde 

Lvonn,    $.     Rue    du     Priaident 
tJarnot. 

Mtiodtft>iir(j.  i:i''«s.!.  Breileweg. 

Manehestf.  no.  Market  .Street. 

Mannlusiin.  \<>.  :  s,  it  i. 

Martteilleii.  >s.  Rue  St.  FerrMl. 


Metz,  4S,  RffmeratroMe. 

Milan,  »,  Via  Dante. 

Mulhoute  {Ah.},  7,  Metzger^r. 

Munich,  a,  Thmtinerstrmae. 

Nnranlterg.  -v,  Konigutrafsm. 

Paris,  m  d;  w,  Soiilemrd  Mimt' 
itmrtre. 

Pomn,  i,  Bimnarckstragge. 

Pragm,  10,  Wemeltplatz. 

Rotterdam.  ST,  (feldergche  Kade. 

Stettin.  'MjHi,  Sehulzemtraum. 

StroBsbnig,  ii.  (rutenbergplatz. 

Stuttgart,  i'/.  TiilnngerBtraHse 

Trieide.  iH,  Via  Torre  Biama. 

Vieimii,  I..  7.  Schottenring. 

Zurich,  70  7i,  BnhnhofHtrattm. 


Thf  style  of  tbe  Inatitute  in  Austria- HunnaiT.  Ciermany,  Switicrland  and  Turkey  is  "  Avislcuiift«i 

W.  Schirameliifendr." 


R«pre«nt«d  iii  the  IJiiit«d  States  of  America.  C!aimda.  an.l  Australin  by  "  The  Bradstreet  Company." 

The  following  scale  of  subscriptions  shows  the  maxiniiun  number 
of  Status  Reports  to  which  subscribers  are  entitled  during  one  year; — 

£27  Ids.  £15    £9  15s.    £7        £5    £3  15s.    £2       £1 
Status  Reports:     500       250       150       100       70        50         25       10 

No  additional  fee  is  charged  for  reports  on  the  United  Kingdom 
or  Germany,  but  reports  on  other  countries  are  subject  to  the  follow- 
ing additional  fees: — 

la.  for  France,  Holland,  Belgium,  Austria-Hungary.  Switzerland, 

Italy,  Spain,  Portugal,  Denmark,  Norway,  and  Sweden; 
2s.  for  Russia  in  Europe,  lialkaa  States,  Greece  j 
Si.  for  Turkey  in  Europe. 

48,  to  308.  for  countries  outside  Europe,  the  fee  varying  according 
to  the  locality. 

Stamps  for  additional  fees  are  issued  at  the  following  reductions  : — 
22  Is,  stamps  for  £1,  56  for  £2  10s.,  120  for  £5. 

Subscriptions  are  opened  for  the  personal  use  of  subscribers  only. 
They  are  payable  in  advance  and  entitle  subscribers  for  one  year  to 
Status  Reports  up  to  a  certain  number,  and  at  reduced  terms  to  all  other 
services  rendered  by  the  Institute.  (Names  of  Agents,  Special  Re- 
ports, etc.) 

Every  care  is  taken  to  render  the  reports   perfectly   accurate 
at  the  same  time  the  Institute  disclaims  all  responsibility. 
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143.  Enquiry  concerning  the  solvency  of  a  Arm. 


{See  Model  Letter  No.  66.) 


144.  (jood  Infornmtion. 


I 


Manchester,  7.  Januar  19.. 


^nen  W.  Lucas  &  Co.,  Berlin. 

|>crr  Luitpold  Grasser  in  Dresden  tvim\d)t  mit  un^ 
m  @efci)dft^t)cr5inbung>)  ^u  treten^)  unb  gab  iing  u.  a ') 
m^J^f)xe  tt).  Sirtna  aB  ^^eferenj  auf.  2i^ir  tvdxen  S^nen 
Su^anf  tjerpflid^tet,  tuenn  Sle  un^  fagen  moirten,  tuefffte 
er  a^rung^)  @te  mit  btefem  C)aufe  gemac^t  ^aben  unb 
melcfien  ^Irebtt  man  ifim  in  ^ul^e  etnraumen  !ann. 

3u  ©egenbienften")  gerne  bereit  unb  ©ie  unferer  S8er^ 
fd^miegenl^cit  berfid^ernb«),  setd^nen  mir 

f)oci^adf)tung§boII 
Edward  Long  &  Sons. 


Berlin,  9.  Januar  19 . . 


^erren   Edward  Long   &   Sons,   Manchester. 

;3n  5(nttt)ort  auf  ^f)t  ©eei^rte^  t)on  tjorgeftern  teiten 
mir  Sl^nen  mit,  bag  mtr  mit  ber  fraglid)en  fjirma  jeit  einer 
9^ei^e  t)on  ^a^ren^)  in  regelmdj5igem  (55ef(f)aft§t)er!ef)r2) 
fte^en,  ber  'iici)  bi^^er  nur  angenetim  gcftattete^).  Unfere 
fjafturen  murben  in  ber  fRegel  ffontiert*)  unb  tt)ir  miirben 
fein  93eben!en  tragen**),  bem  betreffenben  §aufe  einen 
grbgeren  ^often  ^u  frebitieren. 

^nbern  tuir  bitten,  tjon  biefer  SJJlitteilung  ofine  unfere 
SSerbinbIirf)!eit  ©ebraud^  ju  madden,  §eid)nen  tvix 

§o(^ad)tenb 
W.  Lucas  &  Co. 
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145.  Favourable  information. 


(See  Exercise  /,  page  396,  and  Model  Letter  51.) 


Elberfferd,  7.  April  19.. 

$erren   Bartlett   &   Sons,   Bradford. 

pn  Hntttjort  aitf  Qf)xe  ^nfrage,  he^ixQlid)  ^exxn  S.  ZwoUe 
in  Amsterdam,  teilen  ti^ir  S^nen  mit,  ha%  tvh  mit  bemfelben 
fcit  ungefaffi:  jmei  ^fafiren  in   SBerbinbung   fte^en.    %a^ 
@efd)dft  murbe  nacf)  ben  9)ntteilungen  unferer  SSertreter 
gcgen     1900    begrunbet,    mit    einem    Stapital    t)on    c« 
fl.»)  25,000,  unb  smar  tjon  ©erm  S.  Zwolle ;  er  befinte  ba^felbe 
me^r  unb  inef)r  au^'^)  wnb  ging  bamit  itber  feinc  i^raftc^), 
bod)  murben  hie  ©dE)n)ierigfeiten  burd^  ben  ©intritt^)  einei 
Ijerrn  A.  Hempel  aB  %eilf)ahet')  in  1903  befioben").     ^err 
Hempel  ixai  im  ^anmt  t)or.  Qaf)te^  tviebex  au§'),  tueil 
bo§  @ef(f)aft  mit  ^mei  3nl)abem«)  auf  hit  ^auer»)  nicftt 
beftel^en  fonnte;  feine  bamaU  gemarf)te  ©inlage^")  bon  c^ 
fl.  12,000  blieb  jebocf)  im  ©efd^cift  unb  ift  nacf)  feiner  eigenen 
mngabe  innerf)arb  4  Qaf)tcn  in  ^aten")  riidf^ol^Ibari^). 

2Bir  ^ahen  bet  girma  bi^fjer  eincn  5^rebit  k)on  M.  7—8  000 
eingeroumt  unb  bafilr  ftet^  ^ecfung  er{)alten,  obfdion 
m  lefeterer  3eit  ba^  Dereinbarte  giel  etma^  iiberfd)ritten 
murbc;  .&err  Zwolle  ift  im  iibrigen  ein  tdtiger"),  ftrebfamer^^) 
9J?ann  bon  gutem  <i£t)arafter,  bem  e^  am  ^oxtvdxmommen'') 
gelegen^«)  ift,  unb  tvix  finb  uberaeugt,  bag  er  ba^  i^m  ge^ 
fcf)en!te  syertmuen  nid^t  mi%hxau(i)en'')  tvixb. 

aSir  erfu(i)en  (5ie,  t)on  biefen  a)?itteirungen  of)ne  unfern 
dlad)iexV')  ©ebraud^  an  mad)en,  unb  emp^en  un§>  !^st)nen 

§od)ad)tenb 
Ferdinand  Mijller  &  Co. 
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146.  Information  recommending  caution, 

{See  Exercue  2,  page  S9S,  and  Model  Letters  137-139.) 


Basel,   9.  Marz   19.. 

§erren  Thornbury,  Lowe  &  Co.,  Ltd.,  Manchester. 

^n  %nimxi  auf  ^^r  ©ee^rte^  tjom  7.  b^.  mi^.  teilen 
tDir  ^^nm  xnii,  bd^  mir  itber  bit  greil^eit  ber  fraglid^en 
^irma,  unferen  "^axntn  aB  9!eferen§  ju  geben,  fe^r  iiber* 
rafd^t  finb,  btnn  mir  l^abenmit  i^x  nux  tin  einjigegi)  (SJefd^dft 
t)on  geringem  S3etrage  gemad^t,  ber  biefer  ^age  erft  be^a^lt 
tDorben  ift. 

'2)er  t)on  unferer  ^ugfunftei^)  er^altene  S3eri^t  Idgt  bit 
Seute  in  feinem  gimftigen  SidE)te^)  erfdE)einen*)  unb  toix 
f)aben  barauff)in^)  ^affeja^Iung  bti  ©m^fang  ber  gaftura 
aur  au^brudlid^en  S3ebingung  gemad^t,  um  \tbt^  mx\iW) 
au§jufd)Iie6en^);  jebenfalB  fd^eint  ^ier  S5orfid^t  am  $ta^e 
ju  fein**).* 

%it^  o^ne  unfere  «erbinbli(^feit  ^u  bi^fretem  ©ebraud^. 

§od)ad)tenb 

Passavant  Gebr'uder. 


1^ 


T.o„  *  In  consequence  of  this  report,  Thornbury,  Lowe  &  Co.,  Ltd..  stipulated  for  cash 
payment  before  dehvery  of  Roods.  This  wiU  be  seen  from  extract  of  account  included 
in  Model  Letter  Iso.  139,  paje  2i0. 
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147.    Enquiry  concerning  an  agent. 

(See  Exercim  4,  Secfimi  ,'.',  Cony )^jiovf fence,  with  Affenfn,  paffe  .t'>fK) 


Bradford,  27.  Mai  19.. 


fjcrren  Englander  &  Co.,  Krefeld. 

(Sin  §err  J.  Junghaus  in  Bukarest,  hex  ^id)  urn  hie 
Sertretung^)  unfcre^  ^aufe§  hetvixW),  t}at  un§  ^l^re  tv, 
girnta  aU  Dftefcrenj  aufgegeben,  unb  tvaxen  toix  ^^nen 
t)erbunben,  itjenn  (5ie  nn^  jagen  tuollten,  ob  ber  toge* 
fragte')  fid)  aB  S3ertreter  QTfire  3tifneben^eit  ermorben'*) 
l)at;  aufierbent  mod^ten  tvix  gerne  miffen,  ob  §err  Junghaus 
bemittelt'*)  ift,  nm  ii^nt  oIlenfalB*')  ba§  S^^faffo  ber  ^(ugen* 
ftdnbe')  antjertrauen  ju  fonnen. 

SSir  njerben  i)on  ;3^i^^^  9JUtteiIungen  t)erfc^tt)iegenen^) 
Qkhxaud)  madden  unb  jeid^nen,  in  (SxtvaxtnuQ  ^^rer  tv, 
!/ia(f)tid^ten  unb  ju  ©egenbienften  ftetg  bereit, 

^od^ad)tenb 
Wilford  &  Cox. 
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148.  Vague  information. 


Krefeld,  29.  Mai  19.. 


^erren  Wilford  &  Cox,  Bradford. 

9tuf  Qi)x  SBerteg  t)om  27.  b^.  50^tg.  ertauben  tt)ir  un§ 
^u  ermibern,  bafi  bag  @e|d)dft  mit  Rumanien  ma^renb  ber 
tuentgen  ^a^re  ber  ^latigfeit^)  S^re§  ^Ingefragten  fiir  ung 
an  ^ebeutung^)  ntd^t  bemer!en§tt)ert^)  tvax,  unb  un^  be^^aib 
ein  fad)Ii(^e§^)  UrteiP)  ilber  bie  Seiftunggfat)ig!eit  be§ 
§errn  J.  Junghaus  nid^t  geftattet.  1)erjelbe  tt)urbe  un^ 
t)or  c^  3  ^a^ren  aB  ein  ad)tbarer«)  unb  jutjerldiftger^)  5!Jlann 
em^fo^len  unb  f)abtn  tuir  leinen  SUnla^^),  biefem  Urteile 
^u  it)tberfpred)en;  ber  9}langeP)  an  nennengmertem^")  ©rfolg 
fiir  un^  liegt  tjielleidit  baran,  ba%  §err  Junghaus  feine 
^dtig!ett  in  ber  ^aupt^adje^^)  einer  t)on  ber  unferigen 
tjerid)iebenen  @ejd)dftgbrand)e^')  mibntet. 


®ieg  o^ne  ^erbinbUd)!eit  fiir  un^. 


?J[(j^tung§t)oU 
Englander  &  Co. 
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149.  Good  informatioB. 

(See  ExercUe  No.  3,  paye  fiUH.) 

Braunschweig,  29.  Mai  19.. 

fjcrren  Wilford  &  Cox,  Bradford. 


3n  ^Intmort  auf  3^re  9(nfrage  bejiialid)  §errn  J. 
Junghaus  \n  Bukarest  tcilen  U)ir  ^1:)mn  tnit,  bag  un0 
bcrfel^e  fett  ciner  langen  9^etf)c  t)on  Qafiren  t)ertritti)  unb 
l>oben  mir  aHe  Urfacfje,  mit  bem  ersielten  9iefultate  juf rieben 
gu  fein;  ber  Wnflcfragte  murbe  un§  f.  3.  tjon  eincm  unfercr 
gfreunbe  fefjr  marm  em^jfo^Icn,  mobei  aitc^  ema^nt  murbe, 
bog  er  mcf)t  unuertnogenb^)  fei. 

3n  ber  DftegeF)  laffen  tDir  Snfoffi  burdE)  bic  SBan!  be- 
forgen*),  fo  bag  mir  in  $8csug  auf  bie  finansiellen  S8er- 
I)altniffe»)  be^  ^etrn  Junghaus  feine  meiteren  ©rfunbigungen 
einsogen«)  Ijaben  unb  fdnnen  bariiber  au^  ni^t^  33eftintntteg 
fagen;  jebenfatB  raten  mir  ^):)mn  an'),  @Ieirf)eg  ju  tun, 
htnn  na6)  unferer  @rfal)rung  tft  hit  orientalifd)e  tunbfd)aft 
nut  ^u  fef)r  geneigt«),  fid)  ber  5reunbfd)aft»)  ber  5lgenten 
§u  bebienen^"),  urn  bie  .3a^rung]{ber  SSedifel  l^inau^* 
Sufd)ieben"),  ma^renb  fie  bei  SBorjeigung  ber  %apvtxe^) 
burd^  einc  ^anf  grogere  ^nftrengungen^^)  ntad)t,  urn  bie 
a^erbinblid)!eiten  ^iinltlid^  gu  erfiillen. 

"Der  ^fngefragtc  ift  in  ber  9tu§tDat)I")  ber  Slunben  fe^r 
ijorfid^tigi^)  unb  n»ir  I)aben  bi^I)er  uber  feine  ^erlufte  ^u 
nageni«)  ge^abt. 


%k^  ol^nc  unfere  §8erbinblid)feit. 


^od^actitenb 
Willibald  &  Cohn. 
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150.  Very  good  informsition. 

{See  Exercise  Xo.  //,  pane  :iff7.) 


Brandenburg,  29.  Mai  19 


.^erren  Wilford  &  Cox,  Bradford. 
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3^ 


3n  9Inttt)ort  auf  Q^re  Wnfrage  bon  t)orgeftern  teilen 
tt)ir  ^i^nen  mit,  bag  un^  ,&err  J.  Junghaus  in  Bukarest 
t)on  htn  .^erren  James  Hardy  &  Sons  in  Manchester 
em^fot)Ien  morben  ift.  (Seit  ungefa:^r  7  J^a^ren  arbeitet 
er  fiir  un§  al%  SSertreter  in  Bukarest  unb  finb  mir  mit 
feinen  'Iiienften  ganj  jufrieben;  Don  unfern  9leifenben,  hit 
hen  ^la^  befud)t  l)aben,  mirb  un^  ber  ^(ngefragte  aB  tin 
ritfjriger^)  nnh  ad^tbarer  "^ann  gefd)ilbert,  ber  hit  ^ntereffen 
beg  bertretenen  ^aufe^  in  umfid^tiger^)  2Seife  su  iiber- 
mad^en^)  tueig. 

(55efd)afte  fitr  eigene  9led)nung  f)aben  tt)ir  mit  il^m  nid)t 
gemad)t,  fo  bag  mir  un^  iiber  feine  ;pe!uniare  £age*)  nid)t 
befonber^  erfunbigf*)  1:^ahtn\  bagegen  I)at  er  fiir  un^  bon  3^it 
%n  3eit  ^(ugenftanbe^)  einfaffiert,  bie  fid^  6fter§  auf 
M.  2-3,000  beliefen  nnh  luir  l^aben  bafiir  ftet^  :pun!tlid) 
^edfung  er^alten. 

@rn)at)nt  fei  I)ier  nod£),  bag  rt)ir  bigger  ilber  feine  SBerlufte 
§u  flagen  flatten,  n)a§  htn  S&ttoti^  liefert'),  bag  ber  ^nge^^ 
fragte  in  ber  ^u^mal^l  feiner  ^unben  mit  SSorfid)t^)  ju 
aSerfe  ge^t»). 

2Bir  geben  ^^mn  SSorftefienbeS  o^ne  S5erbinblic^feit  & 
}iti^mn 

SQo6)a6)itnh 

Wertheimer  &  Ebhardt. 


VL— CORRESPONDENCE     RELATING     TO 


'lk.K,» 


SUSPENSION    OF     PAYMENT. 
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161.  Suspension  of  payment;  callmg  a.  meeting  of  creditors. 


Leipzig:,  2.  Marz  19.. 


*Durcf)  tin  ungIu(JIid)e§  Bujamntentreffen^)  t)on  tm 
tjoraug  nid)t  ju  erfei^enben^)  SBerprtniffen  Un  x6)  leiber  tm 
^ugenblirf  auger  \ianW),  meinen  ^erbinblid)!eiten  nad)- 
fommen*)  su  fonnen,  ^d)  l^aBe  jmor  in  ben  le^ten  ^agen 
W  dugerften  ^Inftrengungen^)  gemarfit,  urn  ntit  §ilfe«)  t)on 
S^ermanbten^)  unb  greunben  biefe  ungliicflic^e  Sage  ^u 
iibertt)inben») ;  oirein  bei  alter  £)^fertt)inig!ett^)  ift  ntir  bte§ 
nid^t  ntoglid^  getDefen  unb  totnh^  x6)  mx6)  baf)er  bertrauen^^ 
boIP")  an  nteine  gefamten  ©laubiger  mit  ber  93itte,  m\6)  in 
bem  aSeftreben^i),  meine  ©laubiger  t)on  befrtebigen  ju 
!5nnen  unh  babet  nteine  eigene  ©jiftenj  unb  mein  SSer* 
ntogen  ntir  ju  erl^alten^^)^  il^rerfeit^  baburrf)  ju  unter* 
ftii^en,  hai^  fie  ntir  tin  9}loratoriunt^3)  gemdl^ren. 

@g  ift  ntir  nid^t  ntSglid^,  ^^ntn  l^ier  ein  betaillierte^ 
S3ilbi*)  nteiner  Sage  ju  geben,  bitte  balder  in  einer  auf 
Dienstag  den  12.  Marz,  Nachmittags  3  Uhr  im  Restaurant 
„Zum  Goldenen  Lowen"^'^)  in  Leipzig 

anberautnten^^)  ©Idubigertjerfantntlung^')  :perfonIid)  ju  er== 
fd)einen,  ober  fid^  burd)  tintn  S3et)oIIntdd)tigteni8)  jjertreten^^) 
SU  laffen,  unb  hit  SSorfd)rdge2«),  bie  i6)  ^^ntn  ju  ntad)en 
gebenfe,  entgegen  ju  nel^nten,  l^iernad)  aber  3f)re  ^ni^ 
fd^Iiegung'^i)  ju  faffen^^),  ob  ©ie  ntir  bie  erfiiriung  nteiner 
obigen  S3itte  gemdl^ren  tnollen.  ^d)  merbe  babti  tneine 
SBilansen'^^)  t)orIegen  unb  auf  alle  fjragen  Hu^funft  geben, 
unb  befd)rdn!e^')  ntid^  ha^tx  je^t  nur  auf  hit  9}iitteirung, 
ha"^  nad)  ber  lefeten  ^nt)entur  t)ont  30.  Juni  19..  tneine 
^!tit»en  bie  ^affitjen  iiberftiegen.  ©rftere  beftel^en,  auger 
in  nteinent  altberiil^ntten^^)  9^ilf(^enfabri!ationg-(55efd)dft2«), 


r  :  ,ii| 
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in  ©runbftucffom^^Iejren^^)  unh  inbuftricnen^tabliffcment^^^), 
bie,  tuenn  fie  ^Id^lici)^'*)  unter  ben  jammer  fommen^**) 
iDiirben,  aEerbing^  tveit  unter  xf)xem  ttjal)ren  SBerte  tocQ^ 
gefjen'M  tDiirben;  merben  fie  bagegen  unter  ber  Seitung^-)  unb 
^tufficf)t^^)  eine^  gu  beftellenben^"^)  ®Iaubtgerau^frf)uffe<g^')  in 
rul)iger  liBeife  tjermertet'*')  bej^m.  ttjeiter  betrieben,  fo  bieten  fie 
meinen  ©Idubigern  eine  oolle  ©arantie  bafiir,  ba%  fie  fiir 
if}re  ijotberung  unt)er!iirste")  ^^efriebigung  eriangen. 

3c3^  tierbinbe*'*)  fiiermit  nod^  bie  meitere  93itte,  bi^  ^u 
einer  befinitit)cn  SBefcijIugfaffung^^)  ber  ©laubiger  iiber 
meine  ^^orfd)ldge  alle  mciteren  gegen  nxirf)  gerirf)teten  ober 
Su  ric^tcnben  ©dftritte^**),  in^befonbere^M  ettDtiige  ^45fdnbung§* 
antrdge*'^),  ^u  fiftieren*^),  ba  id)  e§  unter  alien  Umftdnben 
nicf)t  gefd^eljen  loffen*^)  fann,  ba%  ein  ein^elner  ©Idubiger 
je^t  t)or  ben  iibrigen  SBefriebigung  finbet,  icf)  bat)er  burd^ 
einen  folcfjcn  SSerfud^*®)  nur  ju  bem  dufeerften  ©4ritt,  ber 
^nfolt^enganjeige*®),  getrieben*^)  miirbe,  njeld^er  na(i)  nteiner 
fefteften  liber jeugung***)  nur  eine  fd£)mere  (Sd}dbigung^'*) 
nteiner  gefamten  ©Idubiger  nad^  fid^  ^ie^en'*'')  milrbe,  ofine 
bem  ©in^elnen  einen  S^orteil  gu  t)erf(i)affen. 

^odE)  ad^  tung^tJoII 

Friedrich  Gerhardt. 


{See  Exercises  1,  2,  3  and  4,  pages  398-401.) 
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152.     Enquiry  concerning  the  bankrupt. 
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London,  22.  Marz  19.. 


^erren  Werner  &  Haupt,  Hamburg. 

2Bir  eriauben  un^  l^eute,  Sie  um  gefl.  ^ugfunft^)  uber 
bie  Sage  ber  fjirnta  Friedrich  Gerhardt,  Leipzig,  foUjeit^) 
<Bie  baxin  (^inUid^)  f)aben,  ^u  bitten. 

•Diefelbe  ftrebt  jefet,  tvie  Q^nen  befannt,  eine  OTfinbung*) 
il^rer  ©Idubiger  mit  66f  %  in  diaten')  an'),  unb  obgleid)  wit 
bem  unfere  einroiUigung  i)orjuent:^aIten')  geben!en,  tvaxe 
ung  bod)  eine  tur^e  SU^itteilung  iiber  bie  allgemeine  (Bad)^ 
lage«)  ertDiinfd^t^),  um  un§  iiber  bie  (BtellunQ,  bie  mir  ^ux 
§XngeIegenI)eit  ^u  nel^men  l^aben,  flar  ^u  merben^"). 

Unfere^  (&xad)ten^'')  I)dtte  G.  fid)  iiber  bie  gjlipd^feit^^^ 
feiner  Sage  fd)on  Idngft  flar  fein  follen,  ot)ne  biefelbe  buxd) 
meitere  ©inldufe^^)  jiingeren^*)  '2)atum§  nod)  mei^r  ju  t)er^ 
fd)Iimmern^^),  unb  bie^  ift  bie  unmoralifd^e^^)  ©eite  feine^ 
^!!orbr)orfd^Iage§"),  gegen  ben  tvix  un§  ]^au|)tfdd)Iid^^») 
be^fjoih  aUel)nenb  tjerl^alten^^). 

(Selbftt)erftdnblid)  fel^en  mir  S^xe  5!}litteilungen,  gans 
befonber^  mit  9tiidfid)t  auf  S^r  friil^ere§  S^erpltni^^^)  ^u 
G.*  aU  ftreng  bertraulid)^!)  an  unb  finb  ^l^nen  bafiir  im 
borT^inein^'^)  beften§  berbunben. 

©tetg  gerne  ^u  ^f)xen  ^ienften,  ^eidjnen  mir 

^od^ad^tung§t)on 

Brandon  &  Weller. 


•  Werner  &  Haupt  were  formerly  sleeping  partners  in  Gerhardt's  business. 
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163.  Letter  recommending  consent  to  composition. 


Hamburg,  25.  Marz  I9.. 


f^erren  Brandon  &   Weller,  London. 

3n  (Sriebtgung  ^^reS  ^eel^rten  t)om  22.  b§.  9Jltg.  teilen 
toir  gi^nen  mit,  ba%  mir  ^i^nen  bei  bem  ©tanb  bcr  ©a^e 
allcrbingg  raten  miirben,  auf  ben  t)orgefd^Iagenen  SSergleid) 
einjuge^eni).  SBte  un^  befannt  ift,  :^aben  t)erf(i)iebene 
grogere,  fotoie  fleinere  ©Idubiger'')  t^re  3ufttmmung  bereit^ 
gegeben. 

©0  fe^r  hebauexlid)')  biefe  ^ngelegen^eit  an  unb  fiir 
fid^  oud)  fein  ntag,  fo  trifft*)  §erm  Gerhardt  ntd^t  bie 
grdgte  ©d^ulb,  benn  bet  ^all')  tvuxbe  teiB  burdE)  trebitent- 
Sie^ung«),  tciB  burd^  ^loprf)e  tiinbigung^)  be§  ge^abten 
93an!!rebitg,  tjor  alien  ^ingen  aber  burd)  ben  foloffalen^) 
9Mcfgang«)  ber  S8rand)e  G.'s,  l^erbeigeful^rtio). 

SSir  fennen  §errn  Gerhardt  feit  einer  langen  diei^e  t)on 
Sal^ren  nnb  l^alten  i^n  fiir  einen  e^renmann^i);  biefer 
©d^ritt^^)  f)at  if)m  gemig  groge  ttbertninbung")  gefoftet, 
bod)  glauben  mir  beftimntt,  bag  er  nur  tm  ^ntereffe  feiner 
©Idubiger  gel^anbett  f)at  2Btrb  ^err  G.  ge^tnungen,  ]eine 
ategulierung")  bent  @ertd)tei«)  su  iibergeben,  fo  ift  faitm 
cine  fRatei«)  t)on  50%  ju  ertnarten,  tnenn  man  bie  grofee 
©nttnertung")  beg  £agerg  unb  bet  SJlafd^inen  in  SSerec^- 
nung  ^ieWh 


SSir  begrugen  eie 


.'pod)ad^tungat>on 
Werner  &  Haupt. 
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154.    Expressing  tlianks  for  advice  given;  conditional 

consent  to  proposed  terms. 


London,  29.  Marz  19.. 


^erren  Werner  &  Haupt,  Hamburg. 

3[Bir  em^jftngen  ^f)x  ®ee:^rte§  bom  25.  b^.  ^t§.  nnb 
finb  Q^nen  fiir  bie  un^  bantit  erteilte  51[u^!unft  aufrid^tig 
berbunben,  inbem  tnir  un§  biefelbe  befteng  bienen  laffen^). 
SSir  l^aben  unfern  93eitritt2)  jum  ^tu^gleid^^)  ber  f^irnta 
F.  Gerhardt  injtnifdf)en  bebingung^toeife*)  ^UQe^aqt^)  unb 
ift  Je^t  im  Sntereffe  ber  (Badje  nux  5u  tvun(<i}en,  bag  berfelbe 
efieften^  su  \tanbe  fontmt''). 

2Sir  ftellen  S^nen  itnfere  ^ienfte  jeberjeit  bereittnillig^) 
Sitr  SSerfiigung  unb  em^fetilen  un§  ^fjnen 

§odf)ad^tunggt)oK 
Brandon  &  Weller. 


{See  Exercises  5,  6,  7  and  S,  pages  401-402.) 
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155.     Letter  of  introduction  and  credit  in  favour  of  a 

business  friend. 


■<      :    11 


Glasgow,   19.  April  19.. 


^erren  Heinrich  Blau  &  Co.,  Berlin. 

ttberreicfier^)  biefer  Beiren^)  ift  ©err  M.  Morton,  ^aupU 
bircftor^)  ber  angefef)enen^)  fjirma  Lucas  Stead  &  Co.,  Ltd., 
^ler,  ber  ftrf)  in  ©ef^dften  nad)  Deutschland  unb  Oster- 
reich  begibt"). 

Snbent  tvh  §errn  Morton  ^^rer  tvo^tvolienben  %uU 
na^me«)  empmen,  hiiten  tvix  ©ie  ^ugleid^,  i^m  ^ur  er== 
ret(^ung^)  feinea  3ieleg«)  be^trflic^^)  ^u  ]ein  unb  i^m  jene 
pirmen  natnfiaft  su  macf)en^°),  mit  benen  er  o^m  '>deben^ 
ten'')  in  58erbinbung  treten  fann. 

pam  <oeu  Morton  SBorfd^iiffe^^)  fur  feine  ^eife  benotigen 
foirte,  hitten  wit  (Ste,  hie  t)on  i^m  gemunfrf)ten  $8etrage 
Oegen  bo^^elte  Ouittung^^)  au^u^al)kn  unb  nn^  bamit 
unter  Wnjeige  gefl.  ju  belaften. 

9nie^  tt)ag  (5te  fiir  unfern  ©errn  ©m^fofilenen^*)  tun, 
tocrben  tvix  mit  Xant  anerfennen^^)  unb  finb  ftet^  mit 
^ergnugen  bereit,  ^^re  ©efdlligfeiti^)  ^u  ermiberni^). 

§od^acf)tung^t)ori 
Baumann  &  Co. 


'(» 
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156.  Acknowledging  receipt  of  Letter  No.  155 ;  payment 
made  to  gentleman  recommended. 

Berlin,  H.  Mai  19.. 


^nen  Baumann  &  Co.,  Glasgow. 

mt  flatten  tjergonoenet  ^aqe')  ba§  SBergnugen  ©erm 
Morton,  bet  un§  S^r  ®ee^rte§  tootn  19.  t)or.  ^U§.  uber^ 
reid)te^),  bci  un§  t)ter  beQtufeen^)  su  biirfen  unb  ^apen 
il)in  auf  jeinen  SSuttfc^  ben  ^Settag  t?on  Mark  1,000.00, 
iDofiir  ete  nn§  sxint  tmfe  toon  20.45  ntit  £48  18s.  2d. 
SBduta*)  9.  crt.,  auf  laufenbe  9i^ed)nung  gefl.  ^  erfennen'*) 
belieben.    Sniiegenb  ftnben  ete  Ouittung  in  bu^lo"). 

(g§  freut  nn§  31)nen  ntitteilen  su  fSnnen,  ha^  e^  un§ 
gelungcn')  ift,  .t^errn  Morton  bet  t)erjc!)iebenen  fjirmen  am 
*Ia^e«)  erfolgreid)^)  ein5ufut)ren  nnb  n)ir  ^meifeln  nuf)t, 
ha%  fein  ^au^  mit  ber  3eit^«)  ein  grogere^  ©efd^cift  ntac^en 
tt)irb,  njenn  bie  tnnbfd)aft  gut  bebient^^)  unb  regelntagig 
befu^t^^)  rnirb. 

iperr  Morton  reift  (inbe  btefer  SSodie  nad)  ©amburg, 
it)o  tDtr  if)n  on  einige  unferer  greunbe  em^fet)Ien, 

etetg  geme  m  W^^  ^ienften,  jeidinen  n)ir 

^o(i)ad)tung§t)olI 

Heinrich  Blau  &  Co. 
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157.    Simple  letter  of  recommendation. 


London,   17.  April  19.. 


^ertcn  Seidel  &  Werth,  Leipzig. 

mt  eriauben  un§  mit  ©cflcnttjarttgem  cincn  unfcrer 
f^reunbe,  ^nn  S.  Ford  au§  Glasgow,  hex  ^s^nen  emju^ 
fiil)ren^)  unh  benfeiaen  3l)rer  freunbUc^en  ^ufnafime  ju 

<Qcn  Ford  ift  ber  erfinbcr'')  einet  neuen  ©trum^f- 
ti3ir!Tnafd)inc«),  bie  in  alien  Snbuftriclanbem^)  bereit^  ^aten- 
ticrf*)  ift  unb  ^u  beren  ^(u§6eutung«)  m  !)icrsutanbe  erne 
mmm^n  gebilbef)  fiat.  ^3)0  aud)  in  Deutschland 
^afd)inen  aufgeftellt^)  merben  follen,  fo  beabfic^tigt  .t)err 
Ford  ntit  cinem  bortigcn  ?!Hafd)inenbaucr«)  in  SSerbinbung 
gn  treten^«),  unb  moren  mir  St)ncn  ju  grogent  '2)anfe  t)er= 
|)flid^tet,  toenn  ©ic  il)m  gut  @rreicf)ung  be^  3teleg  befjilflid) 
fein  icollten. 

mt  fagen  Sfjnen  fiir  3f)re  ^fteunblidiTeit  im  t)orau§ 
bcften  ^anf  unb  begriiBen  ©ic,  ju  ©egenbienften  ftet§ 
bercit, 

ma  alter  §od)ad)tung 

Werner  &  Hearth. 


158.  Application  for  a  situation  as  a  foreign  correspondent. 


Livorno,  29.  Juni  19.. 

via  Solftrino  23 

^t)erren  Lewis  Weller  &  Co.,  London. 

S8ejugne:^nienb  auf  hit  in  ber  Kolnischen  Zeitung 
erfc^ienene^)  ^nnonce'^),  erlaube  id)  mir  l^iermit  ^^ntn 
nteine  ^ienfte  fiir  hit  in  ^^rem  merten  ©aufe  ju  befefeenbe^) 
©telle*)  ergebenft  angubieten. 

m^xm  breijcil^rige  Sel^r^jeit'')*  l^abe  id)  in  bent  ^au\t 
A.  Max,  ^olonialtDaren*^),  ^rogen  &  garbtoaren^),  Leipzig, 
beftanben«)  unb  na&j  93eenbigung  berfelben  bortfelbft  no6) 
tin  meitere^  Sa^r  aB  ,tommi^«)  gearbeitet.  SSdlftrenb 
biefer  3eit  ^atte  i6)  rei(^lid^ei«)  ©elegenljeit,  um  ntid)  mit 
alien  Sager^  unb  ^lontor^^irbeiten^i)  bertraut  ju  ma(S)tn 
unb  au6)  nteine  auf  ber  §anbeBfd)ule^2)  ermorbenen^^) 
©^jrad^fenntniffe^*)  praftifd)^')  anjumenben. 

©eit  Februar  tjor.  ^al^re^  hin  i^  hti  htn  .g)erren 
Signorelli  &  Co.,  (i;^emi!alieni«),  bal)ier  tcitig  unh  ^au^t* 
fd^lid)  ntit  ber  giil^rungi^)  ber  deutschen,  franzosischen 
unh  italienischen  ^orref^onbenj  befd)aftigti«). 

?0^eine  bi^^erige  Stdtigfeit^^)  biirfte  ntid^  ju  ber  S^erfid^e- 
rung  bered)tigen,  ha'i^  i6)  geniigenbe  ^enntniffe  befi^e, 
um  htn  fraglid^en  ^often  gur  3ufrieben]^eit  su  befleiben^"). 
Sn  ber  englifd)en  unb  f^anifd)en  ©^rad^e,  hit  x6)  mix 
tl^eoretifd^^i)  angeeignet^^)  l)abe,  murbe  i^  mo^  in  furger 
Beit  ha^n  gelangen^^),  um  ©ie  and)  in  biefer  §infid^t  yu 
befriebigen;  and)  Un  id)  ber  ©tenogra^j^iie^*)  mdd^tig^=). 
^Dlein  filter  ift  26  Saf)re,  £onfeffion  |)roteftantifd)^«)» 
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%am  Gie  meiner  Offerte  33erudffid)ti9ung")  jci)enfen^^), 
biirfen  <Sie  barauf  red)nen,  bag  id)  alle^  aufbieten^^)  tvexbe, 
urn  ba^  in  mid)  gefe^te  SBertrauen  su  red)tfertigen^»). 

Sn  (ixtvaxtmiQ  ^^xc^  gefl.  S3efd)eibe^  3eid)ne  id) 

9)lit  borsiiglid^er  ^oc^ad)tung 

Joseph  Weil. 


•  It  is  customary  in  Germany,'  Austria,  and  on  the  Continent  generally,  to  serve 
an  apprenticeship  of  from  2  to  3  years,  according  to  the  kind  of  general  education 
the  youth  has  received.    As  a  rule  no  wages  are  paid  during  tliis  period. 
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159.  Another  application  for  a  situation  as  clerk. 


Remscheid,  21.  Marz  19. 


^erren  Robinson,  Cundy  &  Co.,  Sheffield. 


TOt  ©egentDartigem  erlaube  icii  mix  bie  f)ofIid)e  9(n- 
frage^)  an  (Sie  ju  riditen,  ob  in  ,^f)rem  tv.  §aufe  eine  torn- 
mi^ftelle^)  frei  ift  obex  f^ater  ju  ermarten  ift;  in  biefem  ^alU 
geftatte  id)  mir,  midti  fur  beren  S3efefeung«)  angelegentlic^*) 
§u  empfei^Ien. 

^eine  stt)eiial)rige  Sefir^eit  beftanb  id)  naci^  W)\oMe^ 
rung^)  ber  tiiejiQen  .t)anbeBfd)uIe'^)*  in  ber  ^etallmaren- 
fabrif )  beg  §errn  Gustav  Schneider,  mo  id)  ©elegenl^eit 
I)atte,  mid)  jotDof)!  auf  Sager  aU  ami)  auf  bem  tontor«) 
geniigenb  au^jubilben. 

©eit  ungefa^^r  sit)ei  S^^^^en  bin  id^  in  ber  (Bia^Waxen- 
fabriP)  ber  §erren  Gebriider  Mertens  ba^ier  aB  tontorift") 
angeftellt,  mo(i&te  aber  meine  ©telle  geme  tt)ed)feln,  urn 
jur  SSereic^erungi^)  meiner  SlenntniHe  in^  ^u^Ianb^^)  ju 
ge^en. 

^d)  bin  mit  alien  tontorarbeiten  unb  ber  ein^adtjtn 
unh  bo^^elten  93ud)fiit)mng^«)  bollftcinbig  bertraut;  auci) 
bin  id)  befaliigt^*),  Heinere  torre||)onbens^'*)  in  Enghsch, 
Franzosisch  unb  Spanisch  !orre!t  augjufii^^ren"). 


II    :>l 
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Sc^  Un  22  ^a^re  alt  unb  tnilitarfrei")*. 

@ie  tvixxben  tnicf)  ju  grogem  'S:)ant  ber^fliifiten,  wenn 
@ie  im  ^alle  einer  S8a!ans^«)  meiner  Offerte  ben  SBor^ug 
gefien  mollten,  unb  biirfen  (Sie  firfi  im  t)oraug  t)erf{cf)ert 
^alten,  bag  ic^  beftrebt^«)  fein  ttierbe,  ba^  mir  gef(^enfte 
S^ertrauen  in  jeber  $infirf)t  su  t^iirbigen^^). 

,  3<^  fel^e  3^rem  gittigen  33efcf)eib  gerne  entgegen  unb 
Seid^ne  inalt)ifd£)en 

Mt  tjorsiiglirfier  ^0(i)a(S)tunQ 
Robert  Schmidt. 

Bahnhofstrasse  63. 


CO  Je  Sf  dt''5SnC^iS^^  in  Germany  (a 

year  only,  during  wh^h  tShL  hfv*f  J,  nS^f  fK^?*'^^®*^  ^  ?®^^«  ^«  the  army  one 
poBsessing  the"*SzeuBnL  zum  einift^^^^^  their  own  maintenance.   Others  not 

pers  tS  one  year-fseS/r  coS^ed  to^^^^^^ 

three  years  in  the  Cavairv  if  «iii,ai«„ii„  «*        i  ?  *^**  y®*"  ^^  the  Infantry  or 

too  high  a  numbef in  the  b&ot  ^  AroSv'^a  cer^n  ^Zl  ^°*.  "  «°*  °^  "  ^^^  dr^'^"^ 
year,  and  as  there  are  morrrfS-niita  ?ho^^„fn  „„T^?i  "'^"i^?r  of  men  are  replaced  every 

I  excess  of  tr^rrSLT^/'^^'^^i^^^Z^f^^^ 
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160.    Reply  declining  offer. 


Sheffield,  25.  Marz  19.. 


iperm  Robert  Schmidt,  Remscheid. 

2Bir  bcfi^en  S^r  SSerte^  t)om  21.  bg.  5!Jlt§.  unb  banfen 
St)nen  filr  bie  un^  bantit  gemad)te  Offerte,  bebauern  aber 
fel^r,  babon  !ctnen  ©ebraucfi  nta(J)en  ju  ^i^nnen,  ba  in 
unjernt  $auje  !eine  Stelte  offen  ift. 

^td^tung^boll 
Robinson,  Gundy  &  Co. 


'  i 
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2.-N0TES  ON  VOCABULARY  OF 
MODEL  LETTERS. 


If  I 
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LETTER    1. 
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I      PP=Latin  abbreviation  for   "  Praemisais  Praemittendis,     viz., 

'  premising  what  is  to  he  premised,  usually  used  in  circulars  to 

save  writing  the  address,  which  is  placed  on  the  envelope  only. 

2.  Words,  like  ''  ergeben(st),  hoflich(8t),  &c.,"   which  often  appear 

in  the  context  of  German  letters,  are  usually  suppressed  in 
English. 

3.  Ausscheiden  (n.)=  retirement. 

4.  Die  Liquidation  vornehmen  [besorgen]  =to  attend  to  the  hquida- 

tion  [winding  up]. 

5.  Liquidations-Firma  (f.)={irm  in  Uquidation. 

6.  Sich  gestatten  [erlauben]  =to  beg  to,  to  take  the  liberty  to. 

7.  Umseitig  =  overleaf,  on  the  other  side. 

8.  Rundschreiben  (n. )  =  circular. 

9.  Aufraerksam  machen=to  call  attention  to. 

10.  As  "  Hochachtungsvoll  "  forms  part  of  the  sentence,  it  should 
logically  be  written  with  a  small  h  ;  m  practice,  however, 
such  final  words,  as  "  ^chtungsvoU,  Hochachtungsvoll.  Mit 
aller  Hochachtung,"  &c.,  are  nearly  always  started  with  a 
capital  letter. 

LETTER    2. 

1.  See  LI,  2  (=  Letter  1,  note  No.  2). 

2.  Vorstehend=  preceding,  foregoing. 

3.  Hiesig=of  this  place  [town]. 

4.  Damenkonfektions-Geschaft  (n.)=  ladies'  outfit  business. 

5.  Kauflich  erwerben  =  to  acquire  by  purchase. 

6.  In  Gemeinschaft  (f.)  mit  or  gemeinschaftlich  mit  =  jointly  witli. 

7.  Fortfiihren=to  continue,  to  carry  on. 

8.  Umfassend=  extensive. 

9.  Socius  pi.  Socien  or  Teilhaber=  partner. 

10.  Einlage  (f.)=  share  of  capital  paid  in,  contribution. 

11.  Baarmittel  (n.  pl.)=sura(s)  of  ready  money. 

12.  Durchgreifend  =  thorough. 

13.  Umgestaltung  (f.)=  reorganisation. 

14.  Anforderung  (f.)=  demand. 

15.  Geniigen  =  to  satisfy. 

16.  In  so  hohem  Masse  (n.)  =in  so  high  a  degree. 

17.  Schenken=to  bestow. 

18.  Bewahren=to  preserve,  to  continue  to  honour. 

19.  Handzeichnung  (f.)=  signature. 

20.  Gefallig8t=  kindly. 
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LETTER  3. 

Tuchf abrikations-Geschaf t   (n. )  =  cloth-( manu )f actory  ;    drapery. 

Schwiegervater  =  father-in-law. 

Aachen  =  Aix-la-Chapelle. 

Weisswaren-Engros-Geschiift  (n.)  =  wholesale-linendrapery. 

Aktive  (n.  pi. )  =  assets  {often  Aktiva). 

Passive  (n.  pi.)  =  liabilities  {often  Passiva). 

Cberlassen  =  to  cede,  to  transfer. 

Obertragen  =  to  transfer. 

Unverandert=  unaltered,  as  heretofore. 

Bisherig  =  same,  as  hitherto. 

Alleinig  =  sole. 

Inhaber=  owner,  proprietor. 


T  T?T"T'T?T?       A 
IjJli  1  1  Fj  rv      4. 

Beziignelimen  =  to  refer. 

Sich  gestatten,  sich  erlauben  =  to  beg  to. 

Betreiben  (ein  Geschaft)=to  carry  on  (a  business). 

Sich  der  Hoffnung  hingeben=to  trust,  to  hope. 

Sich  erfreuen  =  to  enjoy. 

Zu  Teil  werden  lassen=to  bestow. 

Gleichzeitig=at  the  same  time. 

Untenstehend  =  (noted)  below. 

Firmenzeichnung  (f.)=  signature. 


LETTER    5. 

Sich  beehren,  die  Ehre  haben  =  to  have  the  honour  [pleasure J. 

In  Kenntnis  (f.)  setzen  =  to  advise,  to  inform,  to  notify. 

Freundschaftliches     Cberehikommen     {n.  )=  friendly     [amicable] 
agreement  [arrangement]. 

Ausscheiden  =  to  retire. 

Eintreten=to  enter  into. 

Wahrend  =  whilst. 

Seitherig,  bisherig  =  same,  as  liitherto. 

Cbemahme  (f.)  =  taking  over,  taking  charge  of. 

Langjahrig=for  many  years  past. 

Mitarbeiter  =  a8sistani,  clerk. 

Kollektivprokura=  joint  [collective]  procuration. 


1. 

2. 

3. 

4. 

5. 

0. 

7. 

8. 

9. 

10. 

11. 

12. 

13. 

14. 
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12.  Erteilen  =  to  confer. 

13.  GefaUigst=  kindly. 

14.  Fortdauer  (f .)=  continuance. 

15.  Wohlwollen  (n.  )=  patronage  ;    support. 

16.  Aufhoren  =  to  cease. 

17.  Gemeinschaftlich  =  jointly. 

18.  Abbreviation  for  "  per  procura  "  =per  [by]  procuration. 


LETTER    6. 

Erfiillen  =  to  fulfil,  to  accomplish,  /^ere=to  have. 

Schmerzlich  =  painful. 

Griindor  =  founder. 

Leiden  (n.)  =  suffering,  illness. 

Ent8chlafen=to  expire,  to  die. 

Andenken  (n.)  =  remembrance,  memory. 

Bewahren=to  preserve,  to  keep. 

Commanditi8tisch  =  as  a  sleeping  partner. 

Beteiligung  (f.)=  share,  interest,  participation. 

Verblichene   (m.)  =  deceased,   defunct. 

Geborene=w'p. 

Leitung  (f .)=  management. 

Prokurist  =  proxv,  managing  clerk  (holding  power  of  attorney). 

Persiinlich  haf  tender  Teilhaber  =  sole  responsible  partner  [managmg 
partner  of  a  limited  liability  company]. 
15.     Seit  einer  Reihe  von  Jahren=  since  a  good  many  years  [for  a 

number  of  years]. 
Ifi.     Tatig=  active,  working. 


Wi 


III 
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LETTER 


1. 

2. 
3. 
4. 

5. 
0. 

7. 
8. 
9. 


Vorig=last. 

Erfolgen  =  to  occur,  to  happen. 

Ablebon  (n.)=  demise. 

Entsclilafene  (m.)  =  deceased,  defunct. 

Unvertindert  =  unaltered. 

Cbrig=  remaining,  other. 

Fortsetzen=to  continue. 

Beweisen  =  to  show,  to  bestow. 

Erhalten  =  to  preserve. 
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LETTER    8. 

1.  Cologne-on-the-Rhine. 

2.  Ablauf  (m.)=  expiration. 

3.  Handelsgesellschaft  (f.)=  company. 

4.  Be8tehen  =  to  exist. 

6.  Aufl68en=to  dissolve. 

6.  Mitinhaber  =  copartner. 

7.  Beauf tragen  =  to  entrust. 

8.  Untemehmen  (n.  )  =  enterprise,  undertaking. 

9.  Dank  (m.)  =  thanks. 

LETTER    9. 

1.  tlnterrichten  =  to  inform,  to  advise. 

2.  Benachrichtigen  =  to  notify. 

3.  SamtUch  =  whole,  all. 

4.  Genugtuung  (f.)=  satisfaction. 

5.  Griindung(f.)  =  founding. 

6.  In  meinen  Handen  liegen  =  to  be  entrusted  to  me. 

7.  Namenswechsel  (m.)  =  change  of  name,  change  of  the  style  of  firm. 

8.  Zumal=the  more  so,  as. 

9.  Mitwirkung  (f.)  =  co-operation  ;    services,  assistance. 

10.  Personal  (n.)=  staff. 

11.  Recht  bald  =  very  soon. 

12.  Veran.a»u„g(f.)  =  opportumty. 

13.  Oberzeugen  =  to  convince. 

14.  Zuwendung  (f.)  =  favour. 

LETTER  10. 

1.     P.T.  =  Latin   abbreviation   for    "  Pleno    Titulo"=full   title,    see 
L  1.  1. 

§.     Agentur  und   Kommissions-Geschaf t  =  general   agency  and   com- 
mission-business. 

3.     Cbemehmen  =  to  take  over. 

LETTER  11. 

1.  Loschung  (f.)=  extinction,  dissolution  (of  partnership). 

2.  Gtesellschaftsfirma  (f.)=  association,  partnership. 

3.  Handelsgerichtlich  eingetragen  =  registered. 

4.  Weiter  betreiben=to  continue  to  carry  on. 

5.  Griindlich  =  thorough. 

6.  Branche  (f.)=line  [branch]  of  business  [trade.] 
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Fleiss  (m.)=  energy,  efforts. 

Hinlanglich  =  sufficient. 

Betriebsmittel  (n.  pi.)  =  working  capital. 

Balkanlander  (npl.)=The  Balkan  States. 

Gesamt=  whole. 

Kundschaft  (f.)=cu8tom(ers),  clientele. 

Vorsatz  (m.)  =  intention,  resolution. 

Geschaft8freund  =  correspondent,    (business)   friend. 

Verwenden  =  to  devote. 
Belieben=to  please  to. 

LETTER  12. 

Fabrikgeschaft  (n.)  =(manu)factory. 

Aussenstande  (pi.)  =  outstanding  monies. 

Prokurazeichnimg  (f.)  =  signing  (the  firm)  p.pro  ( =per  procuration). 

Erloschen  =  to  cease  to  exist,  to  become  extinct. 

Verbindlichst  =  very  much. 

Beehren=to  honour,  to  favour. 

LETTER  13. 

Unter  (ergebener)  Bezugnahme  =  referring  to. 

Nachfolger  =  successor. 

Bewahrt=  tried,  sterling,  successful. 

Grundsatz  (m.)=  principle. 

Umsichtig=  prudent,  cautious. 

Tatkraf  tig  =  energetic. 

Rechtfertigen=to  justify. 

Jederzeit=at  all  times. 

Bemiiht  sein,  sich  bemiihen  =  to  endeavour. 

LETTER  14. 

Nachdem=as. 

Freundschaftlich  =  amicable,  friendly. 

Eigentum  (n.)=  property. 

Verbleiben  =  to  become  (=werden). 

(Um)andern=to  alter,  to  change. 

Umfang  (m.)=  extent. 

Durchaus  =  absolutely. 

Prokura  (f.)=  procuration. 

Emeuern  =  to  renew.  , 


Mi 


260  GERMAN    COMMERCIAL    PRACTICE 

.    LETTER  15. 

Teilhaber  =  partner. 

Sich  associieren=to  join  (as  partners),  to  form  a  partnership. 

Leiten=to  manage,  to  conduct. 

Veremt  =  united. 

Krafte  (f.  pi.)  =  efforts. 

Fernerhin  =  in  future,  honccforward. 
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LETTER    Ifi. 

Znr  Seite  stelien  =  to  assist. 
General  Agency  and  Commission  Business. 

Vertrauen     entgegenl)ringeii  =  to     bestow     confidence     [to     give 
support,  to  fiiAoiH-  vvitli  the  patronage]. 

LETTER    17. 

Boi  der  Ausdehnung  (f.)  ^considering  the  extension. 

St^e-  unci  Landverkehr  (m.)^land-  and  sea-traffic. 

In  letzter  Zeit=  lately. 

Hinzuziehimg  (f.)  =  addition. 

Geschiitzt  =  esteemed. 

Nachkommen  =  to  attend  to,  to  comply  with,  to  meet. 

Verrechnung  (f.)=  settlement  of  (freight)  accounts. 

Erleichtern  =  to  facilitate. 

Centrale  (f.)=  head-office. 

Filiale  (f.)  =  branch  (-ho  use). 

Angehoren  (=to  belong  to)=to  be  (a  partner). 

Commanditar  =  sleeping  partner. 

Vorkehrungen  (f.  pi.)  =  arrangements. 

Treffen=to  make. 

Erledigung  (f.)=  attending  to. 

t)berwei8en=to  entrust. 

Storung  (f.)=  inconvenience,  interruption. 

Vereinbarung  (f.)  =  stipulation,  condition. 

T  •I7«'T"T"'C^T>         I  Q 

JLeLiI  J.Hixt'      to. 

Erteilen  =  to  give. 

Auskunft  (f.)  =  information. 

Provisionsauszug  (m.)=  extract  of  commission  account. 

Auf weisen  =  to  show. 


5.  Refund  (m.)=  result  of  examination. 

6.  Dortig  =  your. 

7.  Nachlassen=to  decrease. 

8.  Unbegreiflich  =  incomprelietisible. 

y.  Beispielsweisg,  zum  Beispiel  (z.  B.)=for  instance. 

1  <).  Ansehnlich  =  consider  able . 

11.  Umsatz  (m.)=  turnover. 

12.  Stattfinden  =  to  take  place. 

13.  Grosstraoglich=  greatest  possible. 

14.  Festtag  (m.)  =  holiday. 

15.  Jahreswechsel  (m.)=  change  of  the  year  [the  compliments  of  the 

season  j. 

LETTER    19. 

Anbei  =  herewith,  enclosed. 

Sofern  =  if,  provided  that. 

Vortrauenswiirdig  =  trustworthy,    worthy   of  credit. 

Unterbreiten  =  to  submit. 


I 

2. 

Am 

4. 


LETTER    20. 

L  Sich  wenden  =  to  address,  to  apply. 

2.  Ernsthaft=  earnestly,  in  earnest. 

3.  Handelskreis  (m.)=  commercial  world. 

4.  Anfrage  (f.)=  enquiry. 

5.  Abgeben  =  to  constitute,  to  be. 
().  Auftreten  =  to  appear. 

7.  Gerade=just. 

8.  Werden=to  become. 

9.  Betragen—to  amount. 

10.  Kurzum  =  in  short. 

11.  Herrschen=to  exist,  to  be. 

1 2.  Sonst  =  otherwise. 

13.  Sich  vorstellen  =  to  imagine. 

14.  Abnehraer=  customer,  buyer. 

15.  Auf  freundschafthchem  Fusse  stehen=to  be  on  a  friendly  footing 

[on  friendly  terms.] 

16.  Bis  auf=except. 

17.  Lagerware  (f.)  =  stock-goods  [stock-lots.] 

18.  Zukommen  =  to  reach. 

19.  Umsomehr  =  the  more  so. 
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20.  Schildem  =  to  describe,  to  report. 

21.  Partieware  (f.)=  job-line. 

22.  Ankommen  =  to  succeed. 

23.  Ersatzmiister  (n. )  =  substi tiite. 

24.  Einge8chrieben=  registered. 

25.  Original  (n.)=  original. 

LETTER    21. 

1.  MeinErgebene8  =  iny  respects  [letter]. 

2.  Eine  friihere  Kollektion  =  a  collection  of  patterns  sent  previously. 

3.  0bermitteln  =  to  transmit. 

4.  Ausfiihrbar  =  can  be  executed. 

5.  Vergiitung  {f.)=  paying;  charge. 

6.  Cbermachen=to  remit,  to  send. 

7.  Zu  Gun8ton  =  for  the  credit. 

8.  Verwenden=to  utilise. 

9.  Abgeben  =  to  hand  over. 

10.  Beziiglich=  relating. 

11.  Vorschrift  (f.)=  order,  instruction. 

12.  Weitergeben  =  to  hand  over. 


f. 


to  receive. 


LETTER 

1.  Entfalten  =  to  unfold  from,  here  : 

2.  (Ver)buchen  =  to  book. 

3.  Sachen  =  articles. 

4.  Raumen  =  to  sell  out,  to  clear. 

5.  Kreuzband  (n.  )=  separate-cover. 

6.  Ersatzmuster  (n.)  =  substitute. 

7.  Ab8ehen=to  desist. 

8.  Diesbeziiglich=  referring  to  it. 

9.  Kurzer  Hand  abwei8en=to  flatly  refuse. 

10.  Besonders  =  particularly. 

1 1.  Auffiihren  =  to  state,  to  include. 

12.  Posten  (m.)=item. 

13.  Gut8chreiben=to  credit. 

14.  Bestens  Notiz  nehmen  =  to  take  due  note. 

15.  Aufstellung  (f.)=  statement. 

16.  Wonach  =  according  to  which. 

17.  Der  Einfachheit  halber  =  to  simplify  matters. 

18.  Gewartigen  =  to  await. 
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1.  Eintreffen=to  arrive. 

2.  Treffen  =  to  make. 

3.  Vermogen  (n. )  =  fortune. 

4.  Allerdings  =  certainly. 

5.  Unbedeutend  =  unimportant. 

6.  Ziemlich=  pretty,  tolerably. 

7.  Verstandigen  =  to  inform,  to  advise.  ; 

8.  Untersuchen  =  to  examine. 

9.  Begriindet=  founded,  justified. 

10.  Sich  bemuhen=to  try,  to  endeavour. 

IL  Skonto  (m.)=  discount. 

12.  Von  der  Hand  weisen  =  to  refuse. 

13.  Cbemehmen  =  to  take  over. 

14.  Vorlegen=to  submit. 

LETTER    24. 

1.  Besorgen=to  procure. 

2.  Reingewinn  (m.)=nett  profit. 

3.  Nachlass  (m.)=  allowance,  abatement. 

4.  Umsonst  =  for  nothing. 

5.  Gleichbedeutend  sein  =  to  be  equivalent. 

6.  Tatsachlich=  actually,  really. 

7.  Der  Cberzeugung  (f.  =  conviction)  sein=to  be  convinced. 

8.  Niederdriicken  =  to  depress. 

9.  Entgegengehen  =  to  move. 

10.  Einfiihren  =  to  introduce;    to  adopt. 

1 1 .  Vorteilhaf  t  =  advantageous. 

12.  Erhohen=to  augment. 

1 3.  Minderwertig  =  inferior. 

14.  Vermitt(e)lung  (f.)=  medium. 

15.  In  Erinnerung  bringen  =to  remind. 

1 6.  Endgiiltig  =  final. 

17.  Verfallen=to  fall  due. 

18.  Deckung  (f.)=  cover. 

19.  Neulich  =  recently,  the  other  day. 

20.  Schliesslich=in  conclusion,  to  conclude. 

21.  Unterbringung  (f.)  =  placing. 

22.  Allenfalls=  perhaps. 

23.  Entfemen  =  to  withdraw,  to  throw  out. 

24.  Zur  gefi.  Abgabe  (f.)=  which  please  hand  ovef. 
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LETTER    25. 

Das  Notige  bo8orgeii=to  do  tlie  needful. 

Sich  iiberlegen  =  to  think  over. 

Vorliiufig  =  for  the  present. 

Geschaftsstockiing  (f.)=  stagnation  of  business. 

Lei8ten=to  make. 

Tunlich= feasible,  possible. 

Abtragen  =  to  pay  off. 

Weisnng  (f.)=  order. 

Sorgfiiltig  =  careful. 

LETTER    20. 

Besorgung  (f.)=  sending. 

In  Nota  nelimen=to  put  in  hand  [work]. 

Liefem  =  to  deliver. 

Mu8tergetreu=  according  to  pattern. 

Anfertigen  =  to  make. 

Restlieh = remaining. 

Auf klarung  (f . )  =  explanation . 

Jedenfalls  =  at  all  events,  in  any  case. 

Annehmen=to  suppose,  to  take  for  granted. 

Gehorig  =  belonging  [referring]  to  it. 

Nachholen  =  to  do. 


LETTER    27. 

Bedauern  (n.)=  regret,  sorrow. 

Anhaltend  =  lasting. 

Heim8uchen=t()  visit. 

Ein8tellen  =  to  suspend. 

Geraten  (in)=to  get  (into). 

Ungefahr  =  about. 

Dreimonatsrimesse  (f.)=bill  [draft]  at  three  months'  date. 

Abgeben=to  issue,  to  draw. 

Geschaftsleute  (pi.)  =  business  people. 

In  Mitleidenschaft  (f.)  ziehon=to  affect,  to  involve. 

Eintreten  =  to  happen,  to  occur.  < 

Fallite  (f.)=  failure. 

Beteiligt  sein=to  be  involved. 

Ebenf  alls  =  also. 
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Eine    Versammlung    (f.)    einberufen  =  to    arrange    a   meeting    (ot 

creditors). 
Eroffnen  =  to  show. 
Unehrlich  =  dishonest. 
Handlung  (f.)=  action. 
Fahig  =  capable. 
Eingehen  =  to  agree,  to  accede. 
Beaufsichtigen=to  superintend,  to  control. 
Bevollmachtigter  =  mandatory. 

Hinterlegen  =  to  deposit.  .        . 

Verbindlichkeiten  (f.  pi. )=  liabilities. 
Glaubigerversammlung  (f.)=  meeting  of  creditors. 
Schildem  =  to  describe. 
Anfiihren  =  to  state. 

Abschreiben=to  write  off  (for  bad  debts). 
Hin-  und  Herhandeln  =  haggling. 
Zahlbar  =  payable. 
Ermachtigung  (f.)=  authorisation. 
Unterzeichnung  (f.)=  signing. 
Konkordat  (n.)=  composition,  agreement. 
Engagiert  sein  =  to  be  engaged  [involved]. 

LETTER    28. 

So  wenig  erfreulich  =  however  unpleasant. 

Zusammenbruch  (m.)=  fall,  collapse. 

An  sich  =  in  itself. 

Ursache  (f.)=  cause. 

Starker  =  for  more,  for  a  larger  amount. 

AbschluRS  (m.)=  conclusion,  settlement. 

Sich  verlassen  =  to  rely. 

Dividende  (f.)=  dividend. 

Sichern=to  secure. 

Sich  zufriedenetellen=to  content  oneself,  to  be  satisfied. 

Vorausgesetzt  =  provided. 

Zusagen  =  to  promise. 

Gewahren=to  grant. 

Sich  bemiihen=to  make  efforts,  to  endeavour,  to  act. 

LETTER    29. 

Entnehraen=to  learn. 

Vorschlagen  =  to  propope. 

Dessen  Empfang=the  receipt  of  which. 

Beischliessen  =  to  enclose. 
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LETTER    30. 

In  Begleitung  (f.  =  accompaniment)  =  accompanied ;  (together)  with. 
Zum  Ausgleich  (m.)=in  settlement. 
Eingang  (m.)=  encashment,  payment. 
In  Aussicht  nehmen=to  expect. 


LETTER    3L 

L  Auskunftsbureau  (n.)  =  enquiry  agency  [office]. 

2.  Lage  (f.)=  position, 

3.  Kritisch  =  critical. 

4.  Unter  anderm  (u.  a. )=  among  the  rest. 

5.  Nennen8wert  =  worthy  of  mention. 

6.  Vorwartsgehen  =  to  prosper  :   zuriickgehen  =  to  decline. 

7.  Erfiillen  =  to  meet. 

8.  Allerdings  =  certainly. 

9.  Verlauten  =  to  be  said. 

10.  Und  zwar  (u.  z.)=viz.,  that  is  to  say. 

11.  Fiir  seuie  Verhaltni88e=for  his  position. 

12.  Eigentlich=  strictly  speaking. 

13.  (5elingen  =  to  succeed. 

14.  Einldsen  =  to  pay. 

15.  Nachtraglich  =  afterwards,  subsequently. 

16.  Sich  herausziehen=to  extract  oneself. 

17.  Mit  Riicksicht  auf  =  considering. 

18.  Geraten  =  to  get  into. 

19.  Einstellen  =  to  suspend,  to  stop. 

LETTER    32. 

1.  Umgehend=  prompt,  immediate. 

2.  Tatsachlich = actual. 

3.  Entsprechen=to  correspond,  to  agree. 

4.  Ziemlich  genau=  pretty  well. 

5.  Entscheiden  =  to  decide. 

6.  Etablieren  =  to  establish. 

7.  Tiichtig  =  clever,  smart. 

8.  Verkaufer  =  salesman. 

9.  Namens  =  of  the  name. 

10      Gemein8chaftUch  =  mutual,  joint. 
11.     Zufiihren  =  to  contribute,  to  procure. 
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12.  Zeitraum  (m.)=  period. 

13.  Verdienen=to  make  a  profit. 

14.  Entnahme  (f .)=  acquisition  ;   buying  up,  purchase. 

15.  Mutmasslich  =  presumably. 

16.  Konkursmasse  (f.)=  bankrupt's  estate. 

17.  Demnach=  therefore,  according  to  this. 

1 8.  Gliicklicherweise  =  fortunately. 

19.  Umstand  (m.  )=  circumstance. 

20.  Eintreten  =  to  arise,  to  crop  up. 

21.  Verringem=to  lessen,  to  reduce. 

22.  Schwieger8ohn=  son-in-law. 

23.  Eintritt  (m.  )=  occurrence. 

24.  Zweifelhaft=  dubious,  doubtful. 

25.  Abwalzen  (auf)  =to  shake  off  (on  to). 

26.  Zufall=  chance. 

27.  Auslassung  (f.)=  explanation. 

28.  Noch  immer  =  still. 

29.  Verfugen  =  to  dispose. 

30.  Anfiihrungen  (f.  pi.  )=  statements. 

31.  Verschwiegenheit  (f.)=  discretion. 

32.  Ziemlich  =  tolerable. 

33.  Einen  Schluss  ziehen=to  infer  ;   to  deduce. 

34.  Bedenklich=  dangerous,  critical. 

35.  Vorliegen  =  to  be. 

36.  Umtauschen  =  to  exchange. 

37.  Eingehen=to  be  paid. 

38.  Verfalltag  (ra.)=  maturity. 

39.  (Be)lassen  =  to  keep  up. 

40.  Nach  wie  vor  =  a8  before. 

41.  Ri8kieren  =  to  risk. 

42.  Ratgeber=  adviser. 

43.  Fehlen=to  be  wanting. 

44.  Abkommen  =  composition,  arrangement. 

45.  Glaubiger  =  creditor. 

46.  Bedenklich  =  questionable. 

47.  Einfliisterung  (f.)=  suggestion,  hint. 

48.  Gehor  (n.)  schenken  =  to  listen  to. 

49.  Entriistung  (f.)=  indignation. 

50.  Unbefieckt  =  spotless. 

61.  Hoch  anrechnen=to  appreciate;    to  think  highly. 

52.  Den  Beweis  liefern=to  prove,  to  fthow. 
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LETTER    33. 

Befriodigen  =  to  satiHfy. 

Indes  =  however. 

Abwalziing  (f.)=  shaking  off. 

Wahrend  =  whereas,  whilst. 

Eingehen=to  come  to  hand. 

Quelle  (f.)=  source. 

Ausfallen=to  read. 

Achtung  (f.)=  regard,  respect. 

Zollen  =  to  pay  (with  all  due  respect  for  your  opinion,  &c.). 

Vorliegend  =  present. 

(}berschreiben=to  transmit. 

Barregulierung  (f.)=  payment  in  cash. 

Geschaftsstand  (ni.)  =  state  of  business. 

Tadellos  =  irreproachable. 

Bedienung  (f.)  =  execution  of  orders. 

Offenbar  =  evident,  manifest. 

Durchau8  =  by  all  means. 

Vermeiden  miissen=to  be  obliged  to  avoid. 

Ablehnend  =  declining. 

Verhalten  (n.  )=  attitude. 

Umgebung  (f . )  =  surroimding. 

Schmeichelhaf  t  =  flattering. 

Zula8sen=to  admit. 

Zwischenfall  {m.)=  incident. 

LETTER    34, 

Bar  =  in  cash. 

Regulieren  =  to  settle,  to  pay. 

Ratenzahlung  {f.)=  instalment. 

Erledigen  =  to  settle. 

I3er  gestreifte  Mus8elinstoff=  book-muslin  [striped  muslin]. 

Zur  Verfiigimg  stellen=to  leave  at  disposal. 

Blaulieli-griin  =  greenisli  blue. 

Meinen=to  think. 

Kach  meiner  An8icht  =  in  my  opinion. 

Ordentlich  =  acceptable. 

Angebot  (n.)=  offer. 

LETTER    35. 

Reklamatiori  {1.)=  claim. 
Ungerechtfertigt  =  not  justified. 
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3.  Farbmuster  (n. )  =  pattern  of  colour,  shade-pattern. 

4.  Farben  =  to  dye. 

5.  Vorliegen  =  to  exist. 

6.  0  brigens  =  moreover. 

7.  Gleich=same. 

8.  Merkwiirdigerweise  =  strange  to  say. 

9.  Beanstanden  =  to  object  to. 

10.  Giite  (f.)  =  (appealing  to  his)  kindness. 

11.  Partie  (f.)=lot. 

12.  Rabatt  (m.)=  abatement. 

13.  Losschlagen  =  to  let  go. 

14.  Postchen  (n.)=  little  lot  [parcel]. 

15.  Riicksendung  (f.)=  returning. 
10.  Vor  der  Hand  =  for  the  present. 

17.  Zwecklos  =  useless  ;    to  no  purpose. 

18.  Gegeniibertreten  =  to  confront,  to  approach. 

19.  Annahme  (f .)=  accepting,  acceptance,. 

20.  In  Kiirze=  shortly. 

"21.  Sich  abfinden  =  to  compound  ;    to  content  oneself. 

22.  Viermonatstratte  =  Bill  at  4  months'  date. 

23.  Verlockend  =  enticing.    . 

24.  Der  Miihe  wert  sein  =  to  be  worth  the  while. 

LETTER    36. 

1.  Einlage  (f.)=  enclosure. 

2.  Zustellen  =  to  hand  over. 

3.  Ausfiihrungen  (f .  pi. )  =  arguments,  explanation. 

4.  Emstlich  =  serious. 

5a.  Vorstellungen  (f.  pi.)  =  representations. 

5b.  Sich  bewegen  lassen=to  induce,  to  prevail  upon. 

6.  Beanstanden  =  to  object. 

7.  Erklaren=  to  declare. 

8.  Urteil  (n.)  =  judgment,  decision. 

9.  Schiedsgericht  (n.  )=  arbitration. 

10.  Unparteiisch=  impartial. 

11.  Sich  unterwerfen  =  to  submit. 

12.  Chikanieren  =  to  chicane. 

13.  Behaupten  =  to  assert,  to  maintain. 

14.  Niiance  (f.)=  shade,  colour. 

15.  Farbenblindheit  (f.)  =coloiu"-blindness. 
in.  Untersehied  (m.)  =  difference. 
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17.  Chamois  =  chamois,  buff,  tan. 

18.  0bergehen=to  incline,  to  have  a  tinge  of. 

19.  Auffallig = striking. 

20.  Mittlerweile  =  meanwhile. 

21.  Farbenzuaammenstellxmg  (f.)=  arrangement  of  colours. 

22.  Mi8Sgliicken  =  to  turn  out  bad. 

23.  Zuriickkommen  =  to  come  back. 

24.  Anfrage  (f.)=  enquiry,  question. 

25.  Bedenken  =  to  consider. 

26.  Wahr8cheinlich=  probably,  most  likely. 

27.  Beanspruchen  =  to  claim. 

28.  Unbeliebt  =  disliked. 

29.  Verkaufspreis  (m.)  =  sale-price. 

30.  An8ehen  =  to  regard,  to  consider. 

31 .  Unter  aller  Kritik = beneath  criticism  =  exceedingly  bad. 

32.  Ziel  (n.)=term. 

33.  Convert  {n.)  =  cover;    envelope. 

34.  Eintreffen  =  to  arrive. 

LETTER    37. 

1.  Erledigung  (f.)=  reply. 

2.  Kreditnota  (f.)  =  credit  note. 

3.  Be8tehen=to  persist. 

4.  Behauptung  (f .)=  assertion. 

5.  Anstande  machen=to  raise  a  claim. 

6.  Mustervorlage  (f.)=  pattern  submitted. 

7.  Misslich = disagreeable. 

8.  Bewilligung  (f.)=  concession,  granting. 

9.  Zum  Abschluss  bringen  =  to  (bring  to  an)  end. 

LETTER    38. 

1.  Ewig= eternal. 

2.  Hinausziehen  =  postponement,  deferment. 

3.  Veranlas8en  =  to  cause. 

4.  Gerichtliche  Schritte=  legal  steps. 

5.  Drohen  =  to  threaten. 

6.  Verfahren  (n.)=  proceeding. 

7.  Peinlich  =  painful. 

8.  Ins  Ungliick  bringen=to  ruin. 

9.  Nachgeben=to  give  in. 

10.     Abtragung  (f .)  =  payment,  settlement. 
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Zugestehen  =  to  grant. 

Demgemass  =  accordingly. 

Verfall  (m.  )=  maturity. 

Zum  Incasso=for  encashment,  collection. 

Nachkommen  =  to  fulfil,  to  meet. 

Protestieren  =  to  protest. 

Summarisches  Verfahren  =  summary  justice. 

Einleiten  =  to  take  up. 

Monierung  (f .)=  reminding,  dunning. 

Riicksprache  nehmen=to  confer. 

Schuldig  sein=to  owe. 

Neu  =  recent. 

Eallig  werden  =  to  fall  due. 

Fiihren  =  to  keep  (up). 

LETTER    39. 
Zuschrift  (f.)=  letter. 
Abrechnung  (f.)=  statement,  settlement, 
Bewerkstelligen  =  to  effect. 
Seiner  Zeit=at  the  time. 
Eingang  (m.)=  payment. 
Gehen  la8sen  =  to  (let)  pass. 
Sich  angelegen  sein  la88en=to  attend  to. 

LETTER    40. 

Mit  Gregenwartigem  =  by  the  present. 

Reisender  =  traveller. 

Auf wartung  machen  =  to  wait  upon,  to  pay  a  visit. 

Neuheit  (f.)=  novelty. 

LETTER    41. 

Durch  Vermittlung  (f.)=  through  the  medium. 

Einen  Auftrag  erteilen=to  give  an  order. 

Der  Hosen8toff  =  trousering. 

Verbindlichst  danken  =  to  thank  very  much. 

Sorgfalt  angedeihen  la8sen=to  bestow  care  [attention]. 

Die  Einzelheiten  (f.  pi.  )=  details. 

Pie  Unterbrechung  — interruption. 

Betrauen  =  to  favour. 

Geme  hoffen=to  hope. 

Der  lebhafte  Verkehr  =  animated  relations,  brisk  business. 
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LETTER    42. 

Vergangener  Tage=8ome  dajs  ago. 

Begrii8sen=to  salute,  here:    to  see. 

Inzw  iachen  =  meanwhile. 

Bezwecken=to  purport. 

Die  rasche  Lieferung  =  quick  [prompt]  delivery. 

An3  Herz  legen=to  rccooanend  especially. 

Rechtmtig=in  (proper)  time. 

Zur  Ausfiihrung  bringen=to  execute. 


LETTER    43. 
[We     received  . 


which     crossed     ours 


Kreuzen=to     cross 
of  ...  .  &C.1 

2.  See  Letter   1,  2. 

3.  Wahlen  =  to  select,  to  choose. 

4.  Die  gegebene  Frist  =  stipulated  time. 
6.     Der  Erhalt  =  receipt. 

6.  In  Arbeit  geben=to  put  in  hand  [work]. 

7.  Auf  Wun8ch=if  you  wish  it. 

8.  Die  Anfertigung  =  the  making,  the  manufacturing. 
9 will  take,  we  suppose  [presume]. 

10.  In  Anspruch  nehmen=to  require,  to  take. 

11.  AUes  aufbieten=to  endeavour  to  the  utmost. 

12.  Beschleunigen=to  hurry  on. 

13.  Zuwarten=to  wait. 

14-     Vorabaenden=to  send  in  advance. 

LETTER    44. 

1.  Unter    (den)    obwaltenden    Um-standen  =  under   existing    circum- 

stances. 

2.  Die     Fertigstellung  =  completion     (nach     Fertigstellung  =  when 

ready). 

3.  Und  zwar=that  is  tosay. 

4.  Die  Weiterbeforderung  =  the  forwarding. 

6.  Die  Versichenmg  besorgen  =  to  effect  the  insurance. 
<i.     Besondere  Anstrengungen  (f.  pi.)  =  special  efforts. 

7.  Auf  den  Weg  bringen  =  to  bring  under  way. 

8.  Vor  der  Tiire  stelien  =to  be  near  (at  hand),  to  be  imminent. 

9.  Die  Kundachaft  =  customers. 

10.  Das  reich  assortierte  Lager  =  well  assorted  stock. 

11.  Die  Angabe=  indication. 

12.  In  Entgegensehung=looking  forward  to. 
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LETTER    45. 
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Zum  Versand  bringen  =  to  ship,  to  dispatch. 

Aufwarten  rait  =  to  wait  upon  with. 

Die  Weisungen  (f.  pi.)  =  instructions. 

Die  Verfugung=  disposal. 

Das  Referenzm aster  =  reference  pattern. 

Unter  Kreuzband  (n.)=  under  separate  cover,  under  wrapper. 

Es  ist  uns  gelungen=we  succeeded. 

Hereinbekommen  (von  der  Fabrik)=to  get  in  (from  the  factory). 

Der  Restteil  =  remainder. 

LETTER  46. 

Nobst  =  together  [along]  with. 

Der  Ges-imtbetrag  =  total  amount. 

Anscliaffung  maclien=to  make  a  remittance. 

Erneut  =  again. 

Der  Riickstand=:  remainder. 

Nach  Kraften=to  your  utmost. 

Gewartig  bloiben  =  to  await. 

LETTER    47. 

Sich  beehren=to  luue  tlie  honour  [the  pleasure]. 

Dberreichen=to  transmit,  to  send. 

Zugehen  or  zukommen  la8sen  =  to  send,  to  give. 

Die  Referenzmusterkarte=  reference-pattern  card. 

Leider  =  We  are  sorry  to  say. 

Die  Bemuhung  =  effort. 

Ahnlich  =  similar. 

Ersetzen  =  to  substitute. 

Einverstanden  sein=to  agree,  to  conform. 

Sich  der  Hoffnung  hingeben  =to  confidently  hope. 

Vollauf  =  entirely. 

Erfreuen  =  to  favour. 

LETTER    48. 

In  den  Besitz  gelangen  =  to  come  into  possession. 

Eintreffen=to  arrive. 

Beifall  finden=to  meet. 

Zur  Ausgleichung  (f.)=in  settlement. 
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Abziiglich  =les8. 

Laut  untenstehenden  Details  =  as  per  [according  to]  details  given 
below. 

Den  Empfang  anzeigen  =  to  acknowledge  [own]  receipt. 

(Da)hier  =  here,  of  this  City. 

LETTER    49. 

Ira  Auftrag  und  f iir  Rechnung  =  by  order  and  for  account. 
Nach  dem  Willen  =  according  to  instructions. 
Verfahren  mit=to  proceed  with. 
Das  Form ular  =  form. 

LETTER  50. 

Zum  Begleich  [Ausgleich]  =  to  balance,  in  settlement. 

Verwenden  =  to  use,  to  utilise. 

Verbindlichst  danken=to  thank  verv  much. 

Esfreut  una  =  we  are  pleased. 

Vemehmen=to  learn,  to  hear. 

Vollauf  bef riedigen  =  to  give  entire  satisfaction,  to  satisfy  entirely. 

Bei  wiedereintretendem  Bedarf  =  when  again  requiring  our  articles. 

Sich  jemandes  erinnem=to  bear  someone  in  mind. 

LETTER    51. 

Vertreter  =  representative,  agent. 

Geschaf t  (n. )  =  transaction. 

Vorliegend  =  present. 

Barreguliening  (f.)  =  settlement  in  cash. 

Im  voraus  =  in  advance. 

Abschliessen  =  to  conclude. 

Pflegen=to  be  accustomed  [in  the  habit]. 

Verbindung(f.)  =  oo„neotio„. 

Er6ffnen  =  to  open. 

Abweichen  =  to  deviate. 

Baranschaffung  (f.)  =  cash-payment. 

Dreimonatsaccept  (n.)  =  acceptance  at  3  months'  date. 

Entspreclien  =  to  meet. 

Postwendend  =  by  return  (of  post). 

Schriftlich=in  [by]  writing. 

Verzogerung  ( f.  )=  delay . 

Erleiden=to  suffer. 
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LETTER    52. 

Einverstanden  sein  mit  =  to  agree  to. 
Angeben  =  to  indicate,  to  state. 
Sich  belaufen  auf  =  to  amount  to. 
Annohmen=to  suppose. 
Pressant  =  urgent. 

LETTER    53. 

Vermogen  =  to  be  able. 

Lange  (f.)=  length. 

Verschieden  sein  =  to  vary. 

Anf ertigung  ( f . )  =  in aking. 

Zeitraum  (m.)=teim,  period. 

Sich  verlassen=to  rely. 

Nach  Tunlichkeit=as  much  as  possible. 

Beschleunigen  =  to  hurry  on. 

LETTER    56. 
Be3telIen  =  to  order. 
Dberreichen  =  to  remit,  to  send. 
Gutschreiben  =  to  credit. 
Dirigieren  =  to  address,  to  consign. 
Verfugungen  (f.  pi.)  =  instructions. 
Versicherung  (f.)=  insurance. 
Besorgen=to  effect,  to  cover. 

LETTER    57. 
Bezwecken  =  to  purport. 
Heutiges  {Schreiben)=the  present  letter. 
Vermittelung  (f.)  =  medium. 
(Da)hier=of  this  city,  town. 
Ballen  (m.)=bale. 

BauniwoUwaren  (f.  pi.)  =  cotton  goods. 
Versichert  =  insured. 
Verfahren  =  to  proceed. 

LETTER    58. 

Unter  Nachnahme  (f.)  =  charging  forward. 
Spesen  =  expenses. 
Weiterbef tirdern  =  to  forward. 
Zuweisung  (f.)=  order,  favour. 
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LETTER    59. 

Schwere  R©i8©=  heavy  voyage. 

Dampfer  =  steamer. 

Ladling  {f.)=  cargo. 

Liefem=  to  discharge;  to  deliver. 

Rhederei  (f.)  =  ship-owners. 

Sachlage  (f.)=  state  of  things. 

Schaden  (m . )  =  damage. 

Viehiiehr  =  ratlier. 

Vorsicheningsgesellschaft   (f.)  =  insurance   company. 

FoUce  (f.)  =  poUcy. 

Vorsehen  =  to  provide. 

Befreiimgsprocent  (n.)  =  percentage  of  frmiehise. 

Ersatz  (m.)=  indemnity. 

L©isten=to  grant. 

ITmfang  (m.)=  extent. 

Begreiflicherweise  =  naturally. 

Besichtigimg  (f.)  =  inspection  ;    survey. 

Schadensf  eststellung  =  average-ad  j  ustment. 

Emennen  =  to  appoint. 

Sich  herausstellen-to  turn  out,  to  prove. 

Sich  einigen=to  come  to  an  arrangement  [understiuidrngj. 

VerbindUch  =  responsible,   answerable. 

BeisiMn  (n.)  =  presence. 

Erfahrungsgeniii8s=as  experience  has  taught. 

Erfolgen=to  effect,  to  do. 
Veranlassen  =  to  do. 

LETTER    60. 


1.  Mitfolgend=  enclosed,  annexed. 

2.  Heretammen  =  to  proceed. 

3.  Seetransport   (in.)  =  ^''"-*'"ansport. 

4.  Sich  ins  Eirncrneluuen  sotzeu  -tc  comnunucate. 


LETTER    61. 
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1 .  Beschadigt  =  darn  a  god . 

2.  In8pektion  =  survey.     . 

3.  Veranlassen  =  to  cause. 
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LETTER    62. 

Vorgestrig  =  of  the  day  before  yesterday. 

Erwidern  =  to  reply. 

Sich  der  Barechnung  entzi©hen  =  to  bafilo  all  calculatioa. 

0  bersteigen  =  to  exceed. 

Deutlich  =  distinctly,  clearly. 

Zuni  Ausdruck  bringen=to  express 

Besichtigen  =  to  examine,  to  inspect. 

Im  Wege  stehen  =  to  be  [stand]  in  the  way. 

Auf kommen  f iir  =  to  be  answerable  ;    to  pay. 

Verpflichten  =  to  bind. 

Ergebnis  (n.)=  result. 

In  Verbindung  damit=in  conjunction  [together]  witli  it. 

Entstehen  =  to  cause. 

Weiter  =  further. 


LETTER    63. 

Zustellon  =  to  send. 

Wahrscheinliclikeit  (f.)  =  probability. 

Derartig  =  such. 

Benassen  =  to  wet. 

Wertlos  =  valueless,  without  value. 

Eventuell. 

Appretieren  =  to  dress,  to  finish. 


LETTER    64. 

Havftriert  =  damaged  (by  sea  water). 

Entloschen  =  to  discharge. 

Schadentaxe  (f.)=  taxation  of  damages 

Verklarung  (f.)=  sea-protest. 

Gerichtlich    beglaubigen  =  to   authenticate,   to   certify   by   a   law 
court  [tribunal]. 

Kostenrechnung  (f.)=note  of  expenses. 

Schadenscertifikat  (n.)  =  certificate  of  survey. 

Z weeks  Aufarbeitung  (f.)=for  the  purpose  of  being  refinishod 

Zuriickgehen  lassen=to  be  sent  back 

Einverstanden  sein=to  agree  to. 
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LETTER    65. 

1 .  Besorguncr  ( f . )  =  procuring,  sending. 

2.  Die  laufende  Rechmmg  =  account  current. 

3.  Erwartend  bleiben=to  be  awaiting. 

4.  Das  Notige  veranlasaen  =  to  do  the  needful. 

LETTER    OG. 

1.  Leistungsfahig  =  well  competing.  ■ 

2.  Batiat-Taschentiichor  (n.  pi. )  =  cambric  handkerchiefs  ;  bedruckt  = 

printed.  «.        .  x    * 

X     Bemustern  =  to  send  patterns  ;  Anstellung  (f . )  =  offer  ;  bemusterte 

Anstellung  machen=to  submit  offers  with  patterns. 
4.     Grossen  Bedarf  haben=to  have  large  requirements. 
o.     Preise  aUerausserst  8tellen=to  state  lowest  prices,  to  quote  very 

lowest  prices. 

6.  Bei  Abnahme  (f.)=for  the  purchase. 

7.  Reflektieren  auf  =  to  think  of  buying. 

8.  Hauptsachlich=  chiefly,  principally. 

9.  Bei  zufriedenstellender  Bedienung  (f.)=  if  you  serve  me  to  satis- 

faction. 
10.     In  Aussicht  Btellen  =  to  promise. 

LETTER    67. 

L  In  Beantwortung  =in  answer  to. 

2.  Kreuzband  (n.)=  separate-cover. 

3.  Verzeichnen=to  enumerate,  to  state. 

4.  Nachstehend  =  below. 

5.  Rein  netto=nett  nett. 

6.  Ware  ab  hier  =  goods  loco  [delivered]  here. 

7.  Plus  =  charging. 

8.  Zu  Ihren  Lasten  =  to  your  charge. 

9.  AUerbilligst  =  cheapest. 

10.  Stellen  =  to  quote. 

1 1 .  Sich  verstehen  =  to  be  understood . 

LETTER    68. 

L  Be8tellen  =  to  order. 

2.  Baldigst  =  soonest,  earliest. 

3.  Das  heisst  =  that  is,  namely. 

4.  Dessin  (n.)=  design. 

5.  Versicherung  (f .)  =  assurance. 

6.  Konvenieren  =  to  suit,  to  be  suitable. 

7 .  Spediteur  =  f  or  warding-agent . 

8.  Decken=to  effect;    to  cover. 
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LETTER    69. 

Probeauftrag  (m.)=  trial-order. 
Widmen  =  to  devote,  to  give,  to  bestow. 
Ausser  Druck  (m.)=out  of  print. 
Ersatzmuster  (n. )  =  substitute. 
Zugangig  machen  =  to  send. 
Assortierung  =  assorting,  assortment. 
Beanspruchen  =  to  require. 

LETTER    70. 
Aufhalten=to  detain. 
Einf iihren  =  to  introduce. 

Sich  begniigen  =  to  content  oneself,  to  be  satisfied. 
Vorschreiben  =  to  order. 
Abstand  nehmen  =  to  desist,  to  refrain. 

LETTER    71. 

Durclif iihrbar  =  practicable,  possible. 
Teilsendung  {f.)=  part-sending. 
Preislage  ( f . )  =  price. 
Gedient  soin  =  to  serve. 

LETTER    72. 

Ankommen=to  be  of  consequence  ;   to  mind. 

Verteuerung  (f.)=  raising  the  price. 

Sich  ergeben  =  to  result. 

Jedoch  =  however. 

Abnehmer  =  customer. 

Machen=to  come  out. 

Einwenden  =  to  object. 

LETTER    73. 

AUes  Fertige  =all  (that  is)  ready. 
Erkennen  =  to  credit. 
Rest  (m.)=  remainder. 

LETTER    74. 

Bewilligen  =  to  grant,  to  allow. 
Lieferant=  purveyor  ;    manufacturer. 
Ahnlich  =  similar. 
Gleiches  tun  =  to  do  the  same. 
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LETTER  75. 

1.  Fiir  pewohnlich  =  usually,  as  a  rule. 

2.  Nachsuchen  =  to  claim. 

3.  Ohii©hin=  apart  from  that. 

4.  Karg=  small,  trifling. 

5.  Balm  (f.)  =  development. 

6.  Einraumen  =  to  allow,  to  grant. 

7.  Zuspruch  =  favour,  order. 

LETTER    76. 

1 .  Geraum  =  considerable. 

2.  So  frei  s©in=to  take  the  liberty. 

3.  Ins  Gedachtnis  ziiruckrufen=to  recall  to  mind  [memory]. 

4.  Aufmerksamkeit  (f.)=  attention. 

5.  Besonder8  =  particularly. 

6.  Hinweisen  =  to  point  (to),  to  refer  to. 

7.  Durchweg(s)  =  throughout. 

8.  Zusatz  (m.)=  admixture. 

§.  Gewachs  (n.)=  vintage  [growth]. 

10.  Aufweisen  =  to  sliow,  to  contain. 

IL  Entgegenkommen  =  to  grant  (special)  advantages. 

12.  Recht  bald  =  very  soon. 


LETTER    77. 

1 .  Priichtig  =  splendid. 

2.  Stand  (m.)=  statu. 

3.  Rebe  (f.)=8tem  (of  a  vine). 

4.  Lese  (f .)=  vintage. 

5.  Ergebnis  (n.)=  result. 

6.  Hegen  =  to  have. 

7.  Erwartung  (f.)=  expectation,  liope. 

8.  Zuschreiben  =  to  attriljute. 

9.  Regnerisch=  rainy. 

10.  Gro8senteil8=  largely,  greatly. 

11.  Keltem  =  to  press. 

12.  Tadelhaft=  irreproachable. 

13.  Sich  erweisen  =  to  prove. 

14.  Kelter  (f.)=  wine-press. 
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15.  Au8fallen  =  to  come  [turn]  out. 

16.  Im  Hinblick  =  considering. 

17.  Hauptaufgabe  (f.)  =  principal  [chief]  task. 

18.  Most  (m.)=  grape- juice. 

1 9.  Jung  =  new. 

20.  Zusatz  (m.)=  admixture. 

21.  Gewachs  (n.)=  growth,  vintage. 

22.  Ansehnlich  =  considerable. 

23.  Bedienung  (f  .)=  serving  ;    execution  of  orders. 

24.  Nach  wie  vor=as  heretofore. 

25.  Vollauf  =  fully. 

26.  Geniigen=to  satisfy. 

27.  Aufkaufen=to  buy  up. 

28.  Ohnehin  =  apart  from  that. 

29.  Ein8tehen  =  to  come  (dear). 

30.  Abnehmer  (m.)=  buyer,  customer,  friend. 

31.  In  so  reichem  Masse  =  in  so  high  a  degree. 

32.  Gliickwiinsche  (m.  pi. )  =  compUments  (of  the  season). 

33.  Darbrin^en  =  to  present ;    to  wish. 


LETTER .  78. 

1.  Samt=  together  with. 

2.  AUerdings  =  certainly. 

3.  Posten  (m.)  Rhein-  und  Mosel-Weine  =  lot  of  Rhenish  [Rliine]  and 

Moselle-Wine. 

4.  Verhaltnis  (n.)=  proportion. 

5.  Winterbedarf  (m.)=  requirements  for  the  winter. 
0.  Bezug  (m.)=  purchase. 

7.  Vorherbst  (m.)=  early  autumn. 

8.  Abgeneigt  =  disincl  ined . 

9.  Abladung  (f.)=  delivery. 

10.  Hochheimer    (Wein)=Hock,   wine    growing    in    the    surrounding 

country  of  Hochheim  on  the  Main. 

1 1 .  Anheimgeben  =  to  leave  it  to. 

12.  Doppelprobe  (f.)=  double  sample. 

13.  Zugangig  machen  =  to  send,  to  submit. 

14.  Bezugsquelle  (f.)  =  source  of  supply. 

15.  Ausschluss  (m.)=  exclusion. 

16.  Agenturvermittelung  (f.)=  medium  of  an  agent. 

17.  Beanspruchen  =  to  demand. 

18.  Anschafiung  (f.)=  remittance. 
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LETTER    7y. 

L  Leidweaen  {ii.)=  regret. 

2.  Anderweitig  =  other. 

3.  Sich  verieiten  las8eii=to  allow  to  be  tempted  [induced]. 

4.  Untreu  werden=to  become  unfaithful,  to  desert. 

5.  Herrschen  =  to  be,  to  exist. 

6.  Eiitfemt  =  by  far. 

7.  Auswalilen=to  select. 

8.  Naturwein  (m.)=  genuine  wine. 

9.  Sich  der  Hoffnung  hingeben  =  to  cherish  the  hope,  to  hope. 

10.  Beziehen  =  to  buy. 

11.  Einraumen=to  grant,  to  allow. 

12.  Lassen  =  to  leave  (margin). 

13.  Ein  Opfer  (n.)  bringen  =  to  make  a  sacrifice. 

14.  Entgegenkommen  (n.)=  friendly  spirit. 

15.  Belangreich  =  important,  considerable,  good- 
ie. Wurdigen  =  to  appreciate. 

17.  Flaschchen  (n. )  =  little  bottle,  flask. 

18.  Auslese  (f.)=the  best  wine  prepared  from  choice  [picked]  grapes. 

19.  Konkurrenzware  (f.)  =  competitors'  goods  [wines]. 

20.  Die  Spitze  bieten=to  defy. 

21.  Hochfein=  superfine. 

LETTER    80. 

1.  Cbersendung  (f.)  =  sending- 

2.  Probe  (f.)  =  sample. 

3.  Mehrf  ach  =  several . 

4.  Bezug  {m.)=  purchase. 

5.  Gewahrung  (f .)=  concession. 

6.  Beanspruchen  =  to  demand. 

7.  Sub  rosa  (Latin)  =imder  discretion. 

8.  Jiingst=  lately. 

9.  Begiinstigung  (f .)=  concession. 

10.  Geniessen = to  enj  oy. 

11.  Extraberechnung  (f.)=  extra-charge. 

12.  Eintreten  =to  be  made. 

13.  Bereit  =  disposed,  inclined. 

14.  Behufs  =  on  account  of  ;   in  order  to. 

15.  Wiederankniipfung  (f.)  =  re-opening. 

16.  Vorerst,  vorlaufig  =  for  the  present. 

17.  Lieferbar  =  to  be  delivered.  ^ 
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18.  Naher  angeben=to  specify  more  fully. 

19.  Gebinde  (n.)=  barrel. 

20.  Absatz  (m.)=sale. 

21.  Ermoglichen=to  make  [render]  possible. 

22.  Erzielen=to  obtain. 

23.  Hierzulande  =  in  this  country. 

24.  Fasschen  (n.)=  little  barrel;    Kistchen  (n.)=  little  case. 

25.  Zollfrei  =  free  of  duty  ;   f rachtfrei  =  f ree  of  freight. 

LETTER    81. 

1.  Lacherlich=  ridiculous. 

2.  Da(r)nach=  accordingly. 

3.  Oberhebung  (f.)=  boasting. 

4.  Weinbranche  (f . )  =  wine-business  [line]. 
6.  Massgebend=  leading. 

6.  Leistungsf  ahig  =  well-competing. 

7.  Renommiert=  renowned,   well-known. 

8.  Hochfein  =  superfine. 

9.  Allerbescheidenst  =  most  modest. 

10.  Nachteilig  =  unfavourable,  detrimental. 

11.  Marke  (f.)=  brand,  quality. 

12.  PrUfen=to  taste,  to  try. 

13.  Zur  Geniigo=  sufficiently. 

14.  Wert  (m.)=  value. 

15.  Gerecht=  justly,  impartially. 

It).  Jedem  das  Sein(ig)e  lasson=to  give  everyone  his  due. 

17.  Die  richtige  Kritik  iiben=to  offer  impartial  criticism. 

18.  Allenfalls=if  necessary. 

19.  Einstweilen=for  the  present. 

20.  Schliesslich  =  after  all. 

21.  Abgeben=to  let  have. 

22.  Durchaus  =  absolutely. 

23.  Verdienat  (m.)=profit. 

24.  Schmalern=to  curtail,  to  cut,  to  lessen. 

25.  AUerausserst  =  (at)  the  very  lowest. 

26.  Fiihren  =  to  sell,  to  keep. 

27.  Vorzug  verdienen  =  to  have  the  preference. 

28.  Ablassen  =  to  let  have,  to  sell. 

29.  Lockmittel  (n.)  =  enticement,  bait. 

30.  Anwenden  =  to  use. 

31.  Das  i8t=viz.,  nameV: 
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32.  Ohne  Aufschlag  (m.)  =  without  (extra)  charge. 

33.  Fasswerk  (n.)=  casks,  barrels. 

34.  Verdieiien=to  make  a  profit. 

35.  Wert  legen  =  to  value,  to  lay  stress  on. 

36.  GleichfaU8  =  also,  too. 

37.  Fastage,  Fustage  (f.)=  Fasswerk. 

38.  Erla88en  =  to  let  have. 

39.  Niihere  Aufgabe  =  further  details. 

40.  Entgegenkommen  =  to  oblige. 

4 1 .  Bescheiden  =  modest. 

42.  Im  Hinbiick  =  iii  consideration  of. 

43.  Tatsaehe  (f.)=fact. 

44.  Aufschlag  (m.)=  augmentation,  (extra)  cliarge. 

45.  Gerecht  =  j  ust. 

46.  VorurteiMrei  =  impartial. 

47.  Analyse  (f . )  =  analysis. 

48.  Stattfinden=to  execute,  to  effect. 

49.  Untersuchung  (f.)=test,  examination. 

50.  Anvertrauen=to  entrust. 

LETTER    82. 

L  Zuvorder8t  =  before  all. 

2.  Erleichterung  (f.)=  facility. 

3.  Allerorts  =  everywhere. 

4.  Die  Notwendigkeit  auf erlegen  =  to  impose  the  necessity. 
6.  Einkauf  (m.)  =  purchase. 

6.  Au8gezeichnet=  excellent. 

7.  (Sich)  erachten  =to  consider,  to  think  (oneself). 

8.  Berechtigt  =  justified,  entitled. 

9.  Bezug  (m.)=  purchase. 

10.  Bezugsquelle  (f.)=  source  of  supply. 

11.  Erwagen=to  consider. 

12.  Richtigbefund  (m.)  =  verification  ;    (acknowledgment  of)  correct- 

ness. 

13.  Angeben=to  indicate,  to  tell. 

14.  Beauftragen=to  instruct. 

15.  BetrachiUch  =  considerably. 

16.  Einraumen=to  give. 

17.  Zuteilung  (f.)  =  execution. 

18.  Dankbar  sein=to  be  obliged. 

19.  Aufschlag  (m.)=:  augmentation,  (extra)  charge. 
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Absehen=to  desist. 
Wiederverkauf  (m. )  =  re-selling. 
Abzeichen  (n.)=  label,  brand,  mark. 
Verladung  (f.)=  shipment. 
Abgehend  =  leaving. 
Bewerk8telligen  =  to  make,  to  effect. 

LETTER    85. 

Benachrichtigen  =  to  notify,  to  inform. 

An8chafTen=to  remit. 

Zuziiglich  =  adding. 

Einlagerung     (f .)=  cellarage ;      zur    Einlagerung    kommen,    ein- 

gelagert  werden=to  be  cellared,  to  be  put  into  the  cellar. 
Den  Anforderungen  (f.  pi.)  geniigen  =  to  come  up  to  expectations. 

LETTER    87. 

Erledigimg  (f.)=  reply,  answer. 

Indent  (n.)=  indent  (=an  order    coming   from   the   East   Indies 

and  other    Asiatic   markets,  which   is   subject    to    acceptance 

by  sellers). 
Baumwoll(ene)  Spitzen  (f.  pi.  )=  cotton  laces. 

Vara  (f.)  =  vara  (Spanish- American  measurement,  about  33  inches). 
Fob.  (=frei  an  Bord)=free  on  board. 
Mass  (n.)=  measurement. 

LETTER    88. 

Bestatigen  =  to  confirm. 

Vorhanden  sein=to  be,  to  exist. 

OfTenbar  =  evidently. 

Sich  irren=to  make  a  mistake. 

Beif olgend  =  annexed,  attached. 

Abschnitt  (in.)  =  cutting. 

Gleichmassig  =  uniform  ;    equal. 

Carton  (m.)  =Schachtol  (f.)=box. 

Lauten  auf  =  to  be  made  out  for. 

Limiterhohung  (f.)=  raising  of  limit. 

En  bloc  (French)  =  in  a  lump. 

Im  Verhiiltnis  =  in  proportion. 

Unter  Kreuzband  (n.)  =  under  separate  cover. 

Gegenofferte  (f . )  =  counter-offer. 

D.O.  =Der  Obige. 
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LETTER    89. 

1.  Oberlassung  (f.)=  submitting. 

2.  Referenz(mu8ter)=  reference   pattern,   viz..   P^^^^''^^,  ^^.'^fj' ,  ^^ 

the  goods  delivered,  which  are  usually  retained  by  the  buyer 
and  the  seller  for  future  reference. 

3.  Abhanden  kommen  =  to  get  lost. 

4.  Erhaltlich  =  obtainable. 

5.  Sortiment  (n. )  =  assortment. 

6.  Gleichwertig  =  of  equal  value. 

7.  Ersatz  (m.)=  substitute. 

8.  Zuteilen=to  put  in. 

9.  Unterbreiten=to  submit. 

1 0.     Einzelheiten  (f .  pi. )  =  details. 

LETTER    90. 

L  Vorher=  before. 

2.  Vorlage  (f.)=  pattern  [sample]  submitted. 

3.  Verwenden  =to  put  in,  to  execute. 

4.  Berechn©n=to  calculate. 

5.  Die  mich  fragen  lassen=  which  make  me  ask. 

6.  Begehen  =to  make,  to  commit. 

7.  Unterlimitiert  =  under  limit. 

8.  Heiras©nden=to  send  (home). 

9.  Vorlage  (f.)=  enquiry. 

LETTER    91. 

1.  Annehmbar  sein  =  to  be  [prove]  acceptable. 

2.  Unterbreitung  {f.)=  submitting. 

3.  Vor  der  Hand  =  for  the  present. 

4.  Eigen8=  specially. 

5.  In  der  Art  =  in  the  style. 

6.  Reflektieren  auf  etwas  =  to  wish,  to  want. 

7.  In  Arbeit  nehmen  =  to  put  in  hand,  to  put  in  work. 

8.  Sowi©=8obald  =  as  soon  as. 

9.  Hoffentlich=as  wehope. 

10.  Mit  Wendung  der  Post  =  by  return  of  post. 
U.  Anstehen=to  wait. 

12.  Anstellung  (f.)  =  quotation. 

13.  (Vor)finden  =  to  find,  to  discover. 

14.  Ermas8igen  =  to  reduce. 

15.  Zu  Ihrer  Verfiigung  =  at  your  disposal. 

16.  tlbermitteln  =  to  send,  to  transmit. 

1 7 .  Nunmehr  =  now. 
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LETTER    92. 

1.  Unter  iibHchem  Vorbehalt  =  with  the  usual  reserve. 

2.  Erkennen=to  credit. 

3.  Auf machung  (f.)=  finish,  get  up. 

4.  Beziehungsweise  (bezw.)  =  respectively. 

5.  Packung  (f.)=  packing. 

6.  Zoll  (m.)=duty. 

7.  Ersparnis  (f.)=  saving. 

8.  Fiir  die  Folge  =  in  the  future. 

9.  Zur  Verwendung  (f.)  kommen=to  be  used. 

10.  Etikette  (f.)=  ticket. 

11.  Band  (n.)=band, 

12.  Stecknadel  (f.)=pin. 

13.  Kurz=in  short. 

14.  Je  nach  =  according  to. 

15.  Zusammenlegen  =  to  put  together. 

16.  Zusammenf alten  =  to  fold. 

17.  Herausnehmen  =  to  take  out. 

18.  Vornehmen=to  do,  to  fix. 

19.  Ein8chli©sslich=  inclusive. 

20.  Auffassung  (f.)=  supposition. 

21.  Aufbesserung  (f.)  =  bettering,  raising. 

22.  Quotierung  (f.)  =  quotation. 

23.  Ankommen=to  obtain. 

LETTER    93. 

1.  In  alien  Teilen  =  in  all  details. 

2.  Beobachten  =  to  observe,  to  adhere  to. 

3.  0  brig  =  remaining. 

4.  Eingehend  =  fully,  detailed. 

5.  Zuriickkommen=to  revert. 

LETTER    94. 

1 .  Durchgehends  =  throughout. 

2.  Einrichten  =  to  arrange. 

3.  Vorhang  (m.)=  curtain. 

4.  Preisermassigung  (f .)=  reduction  in  price. 

5.  Eintreten  lassen  =  to  make. 

6.  Durch  Einlage  (f.)=by  putting  in. 

7.  Gestatten=to  allow,  to  make  possible. 

8.  Zuriickerfolgen  =  to  go  back. 
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LETTER    95. 

Sich  ergeben  =  to  result. 
Durchdracken  =  to  put  through, 
Ersuchen  (n. )  =  request. 
Dagegen  =  oii  the  other  hand. 
Limitfuni)  (n.)=  limit. 
Einhohmg  (f.)  =  confirmation. 
Verschiffung  (f.)  =  shipment. 
Vor  Erhalt  (m.)=  before  receiving. 
Neubestelhing  (f.)=further  order. 
Beab8ichtigen=to  intend. 
Poussieren  =  to  push. 
Lieb  8ein=to  bo  glad. 


LETTER    96. 

1.  Bestatigung  (f.)  =  confirmation. 

2.  Beschleunigon  =  to  accelerate,  to  hurry  on. 

3.  Im  0brigen=  moreover,  for  the  rest. 
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Unterbringung  (f.)  =  placing. 
Verz6gern=to  delay. 

LETTER    98. 

Zeit-  und  Spesenersparnis  =  saving  of  time  and  expenses. 

Lose  =  loose. 

Ergeben  =  to  show. 

Entsprechend  =  in  accordance,  accordingly. 

EriiK".gliehen  =  to  make  possible. 

Zuriiekgehen  lassen=to  return. 

LETTER    99. 

Unterliniitieren  =  to  underlimit. 
Erreichen=to  obtain;    to  put  through. 
Aufkleben  =  to  paste. 

LETTER    100. 

Die  Mitteilung  machen  =  to  inform. 

ZusHininenstellvnig  (f.)  =  making  up.  ,0        r 

Norden  (m.)=  Northern  Countries  (viz.,  Danemark  and  bcandi- 
navia). 
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Friihjahr-  und  Sommersaison  =  spring  and  summer  season. 

Geeignet  =  suitable. 

Ge8chmackvoll=  tastefully ;    elegantly. 

Sauber  =  neatly. 

Fabrikmarke  (f.)  =  trade-mark. 

Zeichen  (n.)=mark. 

Ursprung  (n.)=  origin. 

Erkennbar  =  discoverable,  detectable. 

Versehen  =  to  provide,  here  :    to  show. 

Aufdrucken=to  print. 

Sich  erbitten  =  to  beg  to  ask. 

Lieferzeit  (f.)=time  of  deUvery. 

Minimal-Quantum  (n.)  =  minimum  (quantity). 

Cberhaupt  =  on  the  whole,  in  fact. 

Verknxipft  sein  =  to  be  connected. 

Reichlich  =  amply. 

Sich  bezahlt  machen  =  to  compensate. 

Termin  (m.)=time. 

LETTER    102. 

Gutschreiben=to  credit. 

Verwunderung  (f.)  erregen=to  cause  astonishment  [surprise]. 

U.  a.  =und  anderen  =  and  to  others. 

Sich  wundern  =  to  be  surprised. 

Breite  (f.)=  width. 

Schaufenster  (n.)=show-  [shop-]  window. 

Den  Schluss  ziehen=to  deduce,  to  infer. 

Detailkundschaft  (f.)  =  retail-customers. 

Erbaut  sein=to  be  edified. 

Schenken=to  devote,  to  give. 

Bedarf  (m.)  =  requirements. 

Decken  =  to  cover. 

LETTER    103. 

In  erster  Linie  =in  the  first  place. 

Beregt  =  mentioned. 

0 berberechnung  (f . )  =  overcharge. 

Um  Entschuldigung  bitten  =  to  beg  to  apologize. 

Versehen  (n.)=  oversight,  error. 

Anschuldigung  (f.)=  accusation,  charge. 

Annehmen  =  to  admit. 
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8.  Aiisser  Gewohnheit  sein  =  not  to  be  in  the  habit  of  doing  something. 

0.  Engros-Geschaft  (n.)=  Wholesale-business. 

10.  Gelegen  sein  =  to  care,  to  attach  importance. 

1 1.  Abbrechen  =  to  break  off. 

12.  Ausser  aller  Frage  =  out  of  all  question. 

13.  Au8tellen=to  exhibit. 

14.  Fabrizieren  =  to  make. 

15.  Erklarung  (f.)=  explanation. 


LETTER    104. 

1.  Dringend  =  earnestly. 

2.  Weg  (m.)=  route. 

3.  Verwenden  =  to  use,  to  sell. 

4.  Riickstand  (m.)=  remainder,  goods  pending. 

5.  Cberachreiten  (n.),  Cberschreitung  (f.)=  exceeding. 

6.  Langsam = slow. 

7.  Ungehalten  sein = to  be  vexed. 

8.  Wegnehmen=to  take  away. 

9.  Stiickchen  (n.)  =  bit,  little  piece. 
10.  Zahlen  auf  =  to  count  on. 


LETTER    105. 

1.  Das  Vorratige  =  what  is  ready. 

2.  Zeit  las8en=to  grant  time. 

3.  Sich  bemiihen=to  endeavour. 

4.  Innehalten  =  to  conform,  to  adhere. 

5.  Anstehen  las8en  =  to  keep  waiting. 

6.  Voraussetzung  (f.)  =  supposition  [proviso]. 

7.  Geschehen  =  to  l>e  done. 

8.  Unvollstandig  =  incomplete. 

9.  Anstande  bekomrnen=to  have  a  claim  raised. 

10.  Verwerten  =  to  use,  to  utilise. 

1 1 .  Dringend  =  urgent. 

12.  Vorliegen  haben=to  have  (on  hand). 

13.  Vorlaufig=  pro  visional. 

14.  Sich  Anerkennung  verschafEen  =  to  earn  appreciation  [thanksj. 

15.  Erwiihnung  (f.)  =  mention. 

16.  Beriicksichtigung   (f.  )=  consideration,  preference. 

17.  Betriibend  =  regrettable. 
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Erneut  =  again. 

Sein  Wort  einsetzen  =  to  pledge  one's  word. 

Anerbieten  (n.)=  offer. 

Fallen  la8sen=to  (let)  drop. 

Wiederholt  =  once  more,  again. 

Bestimmen  =  to  cause,  to  give  cause. 

Auf  rich  tig  =  sincerely  (here  :    very  much). 


LETTER    106. 

Supplement :    zu  stellen  =  to  ask  the  question. 

Bei  Abnahme  [Cbernahme]  (f.)=when  [by]  taking. 

Ablassen  =  to  let  have. 

Stossen  auf  =  to  come  across. 

Vermutung  (f .)=  surmise,  idea. 

Auf kommen  lassen  =  to  arise,  to  spring  up. 

Einraumen=to  grant,  to  allow. 

Genre  (ra.)=  style. 
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LETTER    107. 

1.  Selbst=even. 

2.  Prinzipiell=  on  principle. 

3.  Oberlassung  (f.)  =  reservation,  reserving. 

4.  Auf  den  Markt  bringen=to  throw  upon  the  market. 

5.  Zum  Beispiel  (z.  B.)=for  instance. 

6.  Post  (f . )  =  mail. 

7.  Erscheinen  lassen  =  to  show. 

8.  Dazu  bringen=to  induce. 

9.  Eine  Zeit  lang=for  some  time. 
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LETTER    108. 

Glaubwiirdig  =  reliable. 

Originalstiick  (f.)  =  original  piece. 

Tragen  =  to  bear. 

Angabe  (f.)=  statement. 

Fehlend  =  missing. 

Preisuntorschied  (m.)  =  difference  in  price. 

Bewirken=to  make. 

Sich  irren=to  make  a  mistake. 
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LETTER    109. 

Gewissenhaft  =  scrupulous,  exact. 
Abmessung  (f.)=  measuring. 
Manko  (n.)=  deficiency. 
Unveratandlich  =  incomprehensible. 
Anstehen=to  hesitate. 
Farbung  ( f . )  =  dyeing. 
Kostspielig  =  expensive. 

LETTER    110. 

Zur  Verfiigung  8tellen  =  to  leave  at  disposal. 

Ausfallen  =  to  come  out,  to  be. 

Breit=wide. 

Originaletikette  ^l.;=  original  ticket. 

Verwendung  (f.)=use. 

LETTER    111. 

Versehentlich=by  mistake. 

Neben = together. 

An  sich  behalten=to  keep. 

Ausnahmepreis  (m.)=  exceptional  price. 

Weiter=  again  ;    to  continue  to. 

LETTER    112. 

Bei  Durchsicht  =on  examining. 

Sich  einschleichen  =  to  creep  in. 

Batisttiicher  =  cambric  handkerchiefs. 

Ausdriicklich  =  expressly. 

Vereinbaren  =  to  stipulate;   to  agree. 

Vermeiden=to  avoid. 

Auswahl  (f.)=  selection. 

IJnterrichten=to  inform. 

Naeh  unserer  Erfahrung  =  as  experience  taught  us. 

Platzagent  =  resident  agent  [representative!. 

LETTER    113. 

Fabrikation  {f.)=make,  manufacture. 
Erinnerlich  sein=to  romeml)er. 
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Kommissionsware  (f.)  =  trade-goods,  goods  procured. 

Ausdehnen=to  extend. 

Annehmen=to  suppose. 

Besorgen  =  to  procure. 

Ausstellung  =  making  out. 

Erledigen  =  to  settle. 


LETTER    114. 

Cborrtischen=to  surprise. 

Verenibaren  =  to  agree,  to  stipulate. 

Voraussetzung  (f.)  =  supposition,  condition. 

Bestehen  =  to  insist. 

Eine  Reklamation  erheben  =  to  raise  a  claim. 

Ruckkehr  [Riickkunft]  (f.)=  return. 

Streichen  =  to  cross  off,  to  cancel. 

Gewahrung  (f.)  =  concession. 

Auf  Schwierigkeiten  stossen  =  to  encounter  difficulties. 


LETTER    115. 

Wiederholen  =  to  repeat. 
Forderung  (f.)=  claim. 
Auffassung  (f.)=  interpretation. 
Entspringen  =  to  arise. 
AnnuUieren  =  to    cancel. 
Sich  wundern  =  to  be  surprised. 
Derartig  =  such,  of  this  kind. 


LETTER    116. 

Beigeschlossen  =  annexed. 
Auszug  (m.)=extract. 
Abschliessen  =  to  close. 
Zu  unsern  Gunsten=in  our  favour. 
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LETTER    117. 

1.  Richtig  befinden=to  find  in  order  [correct]. 

2.  Vortragen=to  carry  forward. 
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LETTER    118. 

Teil  =  portion. 

Hire  Aufmerkaamkeit  hmlenken=to  call  your  attention  to. 

Anschaffimg  {!.)=  remittance. 

Freiheit  =  liberty. 

Entschuldigen  =  to  excuse,  to  pardon. 


GERMAN    COMMERCIAL    PRACTICE 

4.  (Ab)richten=to  direct,  to  address. 

5.  Vorsorge  (f.)  treffen  =  to  take  steps, 

6.  Vorkommen  =  to  occur. 

7.  Aufrecht  erhalten  =  to  maintain. 

8.  Zuwenden  =  to  put  in  one's  way. 

9.  Im  Auge  behalten=not  to  lose  sight  of. 
10.  Valutieren  =  to  date. 
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LETTER    119. 

1 .  Unangenehm  =  disagreeable. 

2.  Beriihren  =  to  affect,  to  touch. 

3.  Standpunkt  (m.)=  standpoint,  point  of  view. 

4.  Im  Rechto  sein  =  to  be  right,  to  be  within  one's  rights. 

4.  Anfang  (ra.)=  commencement,  beginning. 

5.  So  frci  sein  =  to  take  the  Uberty. 

6.  Entgegenkommen  (m.)=  friendly  offer. 

7.  Hiersein  (n.)=8tay  [visit]. 

8.  Ziel  (n.)  =  time. 

9.  In  der  Absicht  liegen=to  intend. 

10.  Zahlungsverhiiltnisse  (pi.)  =  (present)  time  to  effect  oneasliments 

[to  recover  money]. 

1 1 .  Denn  =  als  =  than. 

12.  Oberschreitimg  (f.)=  to  exceed. 

13.  Berechtigt  halten  =  to  consider  justified. 

14.  Verhaltnisse  (1.)=^  position. 

15.  Zur  Genuge  =  sufficiently. 

16.  Aus  Riicksicht  fur  =  out  of  consideration. 

17.  Sympathisch=  congenial,  kindly  disposed. 

18.  Bedarf  (m.)=  requirements. 

19.  Zuweis©n  =  to  order. 

20.  Lediglich  =  solely. 

21.  Ausschlagen  =  to  refuse. 

22.  Bemuht  bleiben  =  to  endeavoiu-. 

23.  Unerwahnt  la8sen  =  to  leave  unmentioned. 

24.  Valuta  (f.)  =  value. 

25.  Verhaltnisse  (n.  pi.  )=  circumstances. 

LETTER    120. 

1.  Entfalten=to  unfold  (from),  hero:    to  receive. 

2.  Wie  iiblich  =  as  usual. 

3.  Aus  Versehen  =  by  an  oversight.      . 
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LETTER    121. 

Erneut  =  again. 

Unbefriedigend  =  unsatisfactory. 

Ersichtlich  sein  =  to  show,  to  be  seen. 

Regulierung  =  payment,  settlement. 

Grenze  (f.)=  limit. 

Einhaltung  (f.)=  observance. 

Peinlich  =  strictly,  particularly. 

Auf  etwas  sehen=to  look  to. 

Andrerseits  =  on  the  other  hand. 

Zuruckdatieren=to  go  [date]  back. 

Einreissen  lassen=to  take  root,  to  gain  ground. 

Bestreben  (n.)  =  endeavour. 

Lebhaft=  lively,  animated,  brisk. 

Balm  (f.)=  development,  way. 

Entgegenkommen  (n.)  =  consideration. 

LETTER    122. 

Benachrichtigen=to  notify. 

Sorgen=to  take  care,  to  see  to. 

Regulieren  =  to  settle. 

Etwas  streng  [genau]  nehmen=to  be  strict  [particular]. 

Verhaltnismassig  =  comparatively  spoaldng. 

Sich  handeln  =  to  bo  a  question. 

LETTER    124. 

Kurz=  short  sight(ed  bill)  on  London. 
Laufende  Rechnung=  account  current. 
Vergiitung  ( f . )  =  payment . 

Verzugszinsen  (m.  pi.)  =  interest  for  the  delay. 
Ziel  (n.)=time,  terra. 
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6.  Absehen=to  desist. 

7.  Einwenden  =  to  object. 

8.  Verfall  (m.)=  maturity. 

9.  Regiilierungsweise  (f.)=mod0  of  payment. 

10.  Treffen  =  to  adopt. 

11.  Sein  Bewenden  haben  =  to  rest. 

12.  Belieben  (n.)=  convenience. 

LETTER    125. 

1.  Eingang  vorbehalten  =  with  the  usual  reserve. 

2.  AufsteUung  (f.)=  statement,  extract. 

3.  Beriicksichtigen=to  consider,  to  take  into  account. 

4.  Anerkennung   (f.  )=  acknowledgment,    recogmtion ;      here 

ment. 

5.  Halten  auf  =  to  insist  upon. 

6.  Verzeiclmen=to  book,  to  specify. 

7.  Im  Verein  mit= together  with. 

8.  Erh6hen  =  to  raise. 

LETTER    126. 

1.  Irrtumlich=by  mistake. 

2.  Verzeiclinen  =  to  indicate,  to  specify. 

3.  Nach  wie  vor  =  as  said  before. 

4.  Anspruch  (m.)=  pretension,  claim. 

5.  Abreehnung   (f.)=  settlement. 

6.  Kiirzen  =  to  deduct. 

7.  Anerkennen  =  to  approve. 

8.  Sich  verstehen  zu  etwas=to  consent  to,  to  agree  to. 
9*  Zuriickvergliten  =  to  pay  back,  to  credit. 

10.  Vertrag  (m.)=  agreement,  contract. 

11.  Einhalten  or  innehalten  =  to  keep  witlun,  to  carry  out. 

12.  Fabrikation(f.)=  manufacturing. 

13.  Ein8tellen=to  suspend,  to  leave  off. 

14.  Schaden  (m.)=  damage,  loss. 

15.  Nichteinhaltung  (f .)=  non-fulfilment,  non-execution. 

16.  Entstehen=to  arise. 

17.  Eigentlich=  properly  speaking. 

18.  Bediirfen=to  require. 

19      Reklamieren=to  claim,  to  ask  for. 

20*.     Erfolglosigkeit  (f . )  =  unsuccessf ulness,  non-success. 
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pay- 


21.  Bemiihung  (f.)=  endeavour,  effort,  trouble. 

22.  Verkiimmern  lassen=to  allow  to  be  curtailed  [encroached  upon]. 

23.  Lieferant=  purveyor,  supplier,  manufacturer. 

24.  Unablangig  =  independent. 

LETTER    127. 

1.  Bemerken  =  to  remark. 

2.  Stimmen  =  to  agree. 

3.  Gewolmt  sein  =  to  be  accustomed  to. 

4.  Berechtigung  (f.)=  right,  justification. 

6.  Absprechen=to  dispute. 

0.  Abgeben  (eine  Tratte)=to  draw  (a  bill). 

7.  Sich  weigem  =  to  refuse. 

8.  Schuld(f.)=  fault. 

9.  Erwarten  =  to  expect. 

10.  Streichen=to  cross  off,  to  forego. 

1 1 .  Andernf  alls  =  otherwise. 

12.  Gezwungen  sein  =  to  be  obliged  [compelled]. 

13.  Zuriickgehen  lessen  =  to  let  go  back. 

14.  Guthaben  (n,)=  claim,  sum  due  to. 

15.  Ausgleich  (m.  )=  settlement. 

16.  Mit  (dem)  Accept  versehen  =  duly  accepted. 
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LETTER    128. 

Ausstellimg  (f.)  =  date. 
In  Umlauf  sein  =  to  be  in  circulation. 
Annahme  (f.)  =  accepting,  acceptance. 
Bei  Vorkommen  (n.)=on  presentation. 
In  Abzug  bringen  =  to  deduct. 


LETTER    129. 

1.  Zur  gefalligen  Gutschrif t  =  f or  the  credit  of. 

2.  Den  Empfang  anzeigen  [bestatigen]  =to  acknowledge  receipt. 

3.  Bei  (der)  Durchsicht  (f.)=on  examining,  in  looking  tlirough. 

4.  Auf  einom  Irrtum  beruhen=to  be  due  to  a  mistake. 

5.  Voraussetzimg  (f.)=  supposition;    expectation. 

6.  Geniessen=to  enjoy. 

7.  Referenz  (f.)=  reference. 
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LETTER    130. 

G©m(e)  =  willingly,  gladly. 
Zu  6%  per  annum  =  at  the  rate  of  6%  a  year. 
In  Rechiiuiig  stollen  =  to  charge,  to  debit. 
Cbrigens=  moreover,  besides. 

LETTER    131. 
Verangszinsen  (pi.)  =  interest  (payable  on  account  of  delayed  pay- 

ment). 
Keine8wegs  =  by  no  means. 
Bereitwillig(8t)=  willingly,  gladly,  readily. 
Anstand8lo3  =  unhesitatingly,  without  hesitation. 
Mehrfach  =  several  times. 
Missverstandnis  (n.)  =  misunderstanding. 
Als  erledigt  betraehten  =  to  consider  as  settled. 
Einem  Wunscli  entsprechen  =  to  comply  with  a  wish. 
Im  Nichtfalle=in  the  negative  ;    otlierwise. 
Sich  etwas  iiberlegen  =  to  consider,  to  think  over. 
Vereinbar  sein  =  to  be  compatible. 

LETTER    132. 

L  Gesuch  (n.)=request,  petition. 

2.  Einwand  (m.),  Einwendung  (f.)=  objection. 

3.  Anerkennen=to  recognise,  to  approve  of. 
4  Stossen  auf  =  to  encounter,  to  meet  with. 

5.  DesPrinzipes  wegen[halber  J  =  on  principle. 

6  Einen  Wunsch  nachkommen  =  to  accede  to  a  request. 

7*.  Vorzugspreis  (m.)  =  preferential  [exceptional]  price. 

8.  Ersatz  ( m. )  =  compensation. 

9.  Bieten  =  to  constitute,  to  represent. 
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LETTER    133. 

Antwortlich  =  in  reply  to,  replying  to. 
Zin8frei=free  of  interest. 
Keinesfall8  =  in  no  case. 
Riickwirkend  =  retrospective. 
Bis  dato  -up  to  day,  up  to  now. 
Warenposten  (m.)=  parcel  (of  goods),  lot ;   here 


Item. 
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LETTER    134. 

1.  Jetzig  =  present. 

2.  Entsprechen  =  to  conform  to. 

3.  Hervorgelien  (aus)=to  follow  from,  to  result  from. 

4.  Sich  beklagen=to  complain. 

5.  Im  Unklaren  lassen  =  to  leave  in  the  dark. 

6.  Beweis  (m.)=  proof. 

7.  Wirklichkeit  (f.)=  reality. 

8.  Feststehen  =  to  fix  (up),  to  stipulate. 

9.  Bestehen  bleiben  =  to  remain. 

10.  Einig=in  agreement  [agreeing]. 

11.  Auseinander8etzen=to  set  forth,  to  oxplam. 

LETTER    135. 

1.  Bokanntlich=as  everybody  knows. 

2.  Befordern=  to  forward,  to  send. 

3.  Lauten=to  read  ;   to  extend. 

4.  Abandern  =  to  alter,  to  change. 

5.  Unzufriedenheit  (f.)  =  dissatisfaction,  discontent. 

B.  Versendung  (f.)=mode  of  sending  [dispatching  goods]. 

7 .  Insof  ern  =  inasmuch. 

8.  Aufgaben,  Angaben  (f.  pi.)  =  instructions,  orders. 

9.  Eilig  =  urgent. 

10.  Als  Beischluss  (m.)  or  Beipack  (m.)  =as  an  enclosure. 

11.  Bahnsendung  (f.)=  sending  by  rail. 

12.  Der  langsamste  Weg=the  slowest  route. 

13.  Verlegenheit  (f.)=fix,  embarrassment. 

14.  SaumseUg  =  slow,  dilatory. 

1 5.  Willkiirlich  =  arbitrary. 

1(5.  Sich  daraus  etwas  machen=to  care  [trouble]  about  it. 

17.  Zuwenden  =  to  devote,  to  give. 

18.  Verpackungsspesen  (pi.)  =  packing-expenses. 

19.  Im  Verhaltnis  (n.)=in  proportion. 

20.  Verbrauchen  =  to  use  (up). 

21.  Packmaterial   (n.)=  packing  material. 

22.  (Einen   Wunsche)   Rechnung   tragen=to   take   into   account,    to 

comply  with  a  wish. 

LETTER    136. 

1.  Bei  Oberschreibung  (f.)=in  sending. 

2.  Sich  herau8stellen  =  to  prove  to  be,  to  turn  out. 
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3.  w/  =  wert  =  esteemed. 

4.  Betrauen  =  to  charge,  to  entrust. 

6.  Die  billigate  Versandweise  =  the  cheapest  route  [way  of  sending]. 

6.  Einhalten=to  observe,  to  adhere. 

7.  0ber8ehen=to  overlook,  to  disregard. 

8.  Versicherungskosten  (pi.)  =  insurance  premium. 

9.  EinschUossen  =  to  include,  to  comprise. 

1 0.  Ausserdem  =  besides. 

11.  Abgehen=to  leave. 

12.  C  berhauf img  (f . )  =  accunudation. 

13.  In  Anspruch  nehmen=to  take. 

14.  Zuriickbeziehen  =  to  refer  back. 

15.  Posten  (m.)=item. 

LETTER    137. 

1.  Gutkommend  =  owing  to  (us). 

2.  Ein  Monat  dato  =one  month  after  date. 

3.  Indossament  (n. )  =  endorsement. 

4.  Ausstellungstag  (in.)=date  (of  a  bill). 

5.  AUenf  allsig = eventual . 

6.  Entnahme  (f.)=  draft. 

7.  Schutz  (m.)=  protection. 

LETTER    138. 

1.  Ein  gerichtlich  bostellter  Pfleger  [Curator]  =  an  administrator  ap- 

pointed by  court  of  law,  an  assignee. 

2.  In  Konkurs  geraten  =  to  become  bankrupt  [insolvent],  to  fail. 

3.  Protestiert  werden  =  to  be  protested. 

4.  Eine  Forderung  anmelden=to  hand  in  an  account. 

5.  Das  Amtsgericht=the  County  Court. 

6.  Unter  Beifiigung  von  =  enclosing,  attaching,  annexing. 

7.  Ein   beglaubigter   Buchauszug    [Bucherauszug]  =  a   legalised    ex- 

tract of  the  books. 

8.  Einreichen  =to  hand  in,  to  present. 

LETTER    139. 

1.  Der  Recht8bei8tand=the  legal  assistance. 

2.  In  Anspruch  nehmen  =  to  have  recourse  to,  to  ask  for. 

3.  Vertreten  =  to  represent,  to  act. 

4.  Zu  diesem  Behufe  [Zwecke],=  to  this  effect. 

5.  Die  laufende  Rechnung  =  account  current. 
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6. 

7. 

8. 

9. 
10. 
11. 
12. 
13. 
14. 

1. 
2. 
3. 
4. 
6. 
6. 
7. 
8. 
9. 
10. 

11. 
12. 

13. 
14. 
15. 
16. 

1. 

2. 

3. 

4. 

5. 

6. 

7. 

8. 

9. 
10. 
11. 
12. 
13. 
14. 
15. 


Die  Richtigkeit  =  conformity. 

Anerkennen=to  acknowledge,  to  confirm. 

Die  Retourspesen  (f.  pl.)=the  charges  of  re-exchange. 

Die  Gesamtauf8tellung=  statement  showing  total  amount. 

AufJiihren  =  to  indicate,  to  state. 

Zur  Geniige=to  sufficiency,  sufficiently. 

Bewei8en  =  to  prove. 

Legalisieren  lassen=to  have  (a  document)  legalised. 

Der  Zweck  =  the  purpose. 

Protestubkunde  (f.)=Act  of  protest. 

Notar=  Notary  Public. 

Justizrat  =  King's  Counsel. 

Dr.  juris  =  doctor  of  laws  (LL.D.). 

Urschrift  (f .)=  original  (copy). 

Abschreiben  =  to  copy. 

Wechselstempel  (m.)  =  bill-stamp. 

Handlung  (f.)=firm. 

Geschaftslokal  (n.  )=  business-premises. 

Anwesend  =  present ;      abwesend  =  absent ;       der     alleinige     In- 
haber=sole  proprietor. 

Namens=  named,  of  the  name. 

Bis  zur  Klarung  der  Sachlage  =  until  the  state  of  affairs  is  cleared 
up  [settled]. 

Requirent  (m.)=requirer. 

Wechselrecht  (n.)=law  relating  to  bills  of  exchange. 

Eigenhandig  =  with  one's  own  hand. 

(Be)8iegeln  =  to  seal. 

VoLLMACHT  (f.)=  power  of  attorney. 

Erteilen=to  give. 

ProzessvoUmacht  (f.)  =  (full)  power. 

Streitsache  (f.  )=  controversy  ;    proceedings. 

Forderung  (f.)=  claim. 

Vertreten  =  to  represent. 

Befugnis  (f.)=  authority,  power. 

Gegner  =  opponent. 

Leisten=to  pay. 

Quittieren=to  receipt,  to  give  a  receipt. 

Verf ahren  (n. )  =  proceedings. 

Konkurseroffnung  (f .)=  declaration  of  bankruptcy. 

Anlass  (m.)=  cause. 

Entspringen  =  to  result,  to  arise. 

Rechtsstreitigkeit  (f.)=  legal  dispute,  action. 
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LETTER    140. 

Bei  (der)  Diirchsicht  =  in  looking  through,  on  examining. 
Entgegen  =  contrary  to. 

Eine  Vereinbariing  trefFen  =  to  make  a  stipulation. 
Ohne  Aufschub  (in.  )= without  delay. 

LETTER    141. 

Erstaunt  sein  =  to  be  astonished  [surprisedj. 

Aufforderung  (f.)=  request. 

Bezwecken=to  purport. 

Ansuchen  (n.  )=  request. 

Folge  geben  [lcisten]=to  respond  to,  to  comply  with. 

Im  Nichtfallo  (m.)=in  the  negative,  otherwise. 

Massregeln  (f.  pi.)  ergreifen=to  take  steps. 

LETTER    142. 

Nachsicht  (t'.)=  indulgence. 

Oben=to  exercise  ;   to  have. 

Anhalten=to  last. 

Eingang  (m.)=  payment,  recovery. 

Aus8enstehen=to  be  open  [outstanding]. 

Schroff=  harshly. 

Vorgehen  =  to  proceed. 

Begleichen  =to  settle,  to  pay  off. 

Sich  gedulden  =  to  have  patience. 

LETTER    143. 

Geschaftsverbindung   (f.)  =  business-connection,    business-relation. 

Treten  =  to  enter. 

u.  a.  =unter  anderm=  among  others. 

Erfahrung  (f.)  =  experience.  •         r^         a-      i- 

Gegendienst  (m.)=  service  rendered  in  return;    emen  Gegendienst 

leisten  =  to  reciprocate  a  favour. 
Der  Verschwiegenheit  versichern  =  to  assure  of  discretion. 


A. 


LETTER    144. 

Seit  einer  Reihe  von  Jahren=for  many  years. 
Geschaftsverkehr    (m.)  =  commercial    intercourse; 


relations. 
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Sich  gestalten=to  turn  out. 

Skontieren  =  to    discount    ( =  to    pay  within  the  stipulated   time 

in  order  to  enjoy  a  cash  discount). 
Bedenken  (n.)  tragen=to  hesitate. 

.ml" 

LETTER    145. 

fl.  =  Florin  =  Gulden  (m. ). 

Au8dehnen=to  extend. 

Kraft  (f.)  =  power  ;    means. 

Eintritt  (m.)=entranco  ;  joining. 

Teilhaber  =  partner. 

Schwierigkeiten  (be)heben=to  remove  difficulties. 

Austreten=to  retire,  to  withdraw. 

Inhaber  =  proprietor,  partner. 

Auf  die  Dauer  (duration)  =  for  any  length  of  time. 

Einlage  (f.)  =  investment,  capital  paid  in  [contributed]. 

In  Raten  (f . )  =  by  instalments. 

Riickzahlbar  =  repayable,  redeemable. 

Tatig=  active. 

Strebsam  =  pushing,  industrious. 

Vorwartskommen  (n. )  =  progress,  advance. 

Gelegen  sein=to  be  anxious. 

Missbrauchen  =  to  abuse. 

Nachteil  (m.)=  prejudice. 

LETTER    146.  • 

Einzig  =  single,  only  one. 

Auskunftei  (f.)=  enquiry  office. 

In  giinstigem  Lichte  =  in  a  favourable  light. 

Erscheinen  =  to  appear,  to  shine. 

Darauf hin  =  in  consequence. 

Risiko  (n. )  =  risk. 

Ausschliessen  =  to  exclude. 

Am  Platze  sein  =  to  be  in  the  right  place. 

LETTER    147. 

Vertretung  (f.)=  agency;    representation. 
Sich  bewerben  um  =  to  apply  for,  to  ask  for. 
Der  Angef ragte  =  the  gentleman  in  question. 
Sich  erwerben=to  gain,  to  obtain. 
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Bemittelt  8em  =  to  b©  possessed  of  means. 
Allenfalls  =  eventually,  if  necessary. 
Aussenstande  (pi.)  =  outstandings. 
Verachwiegen  =  discreet. 

LETTER    148. 

Tiitigkeit  (f . )  =  activity. 
Bedeutung  (f . )  =  importance. 
Bemerken8wert=  remarkable,  worthy  of  note. 

Sachlich  =  positive. 
Urteil  (n.)=  judgment. 
Achtbar  =  respectable. 
Zuverlassig  =  reliable. 
Anlass  (m.)  =  cause,  reason. 
Mangel  =  lack,  absence. 
Nennenswert=  worthy  of  mention. 
In  der  Hauptsache  =  in  the  main,  chiefly. 

Geschaftsbranche   (f.)   or  Geschaftszweig   (m.)=branch  [Ime]   ot 
business. 

LETTER    149. 

1.  Vortret©n  =  to  represent. 

2.  Unverm6gend  =  without  means. 

3.  In  der  Regel  =  as  a  rule. 

4.  Inkassi  b©8orgen  =  to  effect  encashments. 

5.  Verhaltnisse  (n.  pi.)  or  Lage  (f.)  =  position. 

6.  Erkundigungen  einziehen=to  make  enquiries. 

7.  (An)rat©n  =  to  advise. 

8.  Geneigt  8ein=to  be  inclined. 

9.  Freundschaft  (f.)=  friendship. 

10.  Sich  bedienen  =  to  avail  oneself  ;  to  have  recourse  to,  to  appeal  to. 

11.  Hinau88chieben  =  to  defer,  to  put  off. 

12.  Papier  (n.)=bill. 

13.  Anstrengung  (f.)=  effort. 

14.  Auswahl  (f.)  =  selection,  choice. 

1 5.  Vorsichtig  =  cautious. 
liS.  Klagen=to  complain. 

LETTER    150. 

1.  Riihrig  =  active. 

2.  Umsichtig= circumspect,  prudent. 

3.  Oberwachen  =  to  protect,  to  watch. 
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Lage  (f . )  =  position. 

Sich  erkundigen  (iiber)=to  inquire  (about). 

Aussenstande  (m.  pi.  )=  outstandings. 

Den  Beweis  liefern=to  prove,  to  furnish  a  proof. 

Mit  Vorsicht  (f.)=with  caution,  cautiously. 

Zu  Werke  gehen  =  to  proceed. 


■ 


LETTER    151. 

Zusdmmentroffen  (n.)  =  coincidence. 

Im  voraus  er8ehen=to  foresee. 

Ausser  stande  8ein  =  to  be  unable. 

Nachkommen  =  to  discharge,  to  meet. 

Anstrengung  (f.)=  effort. 

Hilfe  (f.)=aid. 

Verwandte   (pi.)  =  relatives,   relations. 

0berwinden=to  overcome,  to  surmount. 

Opferwilligkeit  (f.)  =  willingness  to  make  sacrifices. 

Vertrauensvoll=in  full  confidence  [relying  on  their  kindness]. 

Bestreben  (n.)=  endeavour. 

Erhalten  =  to  preserve. 

Moratorium  (n.  )=  respite,  grace. 

Bild  (n.)  (=  picture)  =  account,  description. 

"  The  Golden  Lion." 

Anberaumen  =  to  fix,  to  appoint. 

Glaubigerversaramlung  (f.)=  meeting  of  creditors. 

Bevollmachtigter=  authorised  representative  [agent],  mandatory. 

Vertreten  =  to  represent. 

Vorschlag  (m.)=  proposal,  proposition. 

Entschliessung  ( f . )  =  decision. 

Fassen  =  to  take. 

Bilanz  (f .)=  balance. 

Sich  beschranken  aur  =  to  confine  oneself  to. 

Altberiihmt  =  old-established. 

Riischenfabrikationsgeschjift  (f.)=  frill  [ruffle]  factory. 

Grundstiickkomplex  (m.)=plot  of  land. 

Etablissement  (n.)  =  establishment. 

Plotzlich  =  suddenly. 

Unter  den  Hammer  kommen=to  be  put  up  for  auction,  to  come 
to  the  hammer. 

Weggehen  =  to  go. 
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32.  Leitung  (f .)  =  management. 

33.  Auf sicht  {f . )  =  supervision. 

34.  Be8tellen=to  appoint. 

35.  Glaubigeraosschuss  (m.)  =  committee  of  creditors. 

36.  Verwerten  =  to  realise. 

37.  Unverkiirzt  =  uncurtailed,  entire,  full. 

38.  Verbinden=to  join. 

39.  Beschlussfassung  (f.)  =  resolution,  decision. 

40.  Schritte  (m.  pi.)  =  steps. 

41.  Insbesonderc=  especially,  particularly. 

42.  Pfandungsantrag  (m.)=  distress- warrant. 

43.  Si8tieren  =  to  stop,  to  inhibit. 

44.  Geschehen  lassen  =  to  allow,  to  suffer. 
45  Versuch  (m.)=  attempt. 

46.  Insolvenzanzeige  (f.)=  declaration  of  insolvency. 

47.  Treiben  zu  =to  drive  to,  to  force  to. 

48.  C  berzeugung  (f . )  =  conviction. 

49.  Schiidigung  (f.)=  damage,  lo8%  detriment. 

50.  Nach  sicli  zielion  =  to  cause,  to  entail. 


LETTER    152. 

1.  Auskunft  {f.)=  information. 

2.  S()\veit=as  far  as. 

3  Einblick  (m.)  haben  =  to  have  an  insight. 

4.  Abfindung  (f.)  =  arrangement,  composition. 

5.  Rate  (f.)=  instalment. 

6.  Anstrel>en  =  to  aim  at.  to  try  to  make. 

7.  Vorenthalten=to  retain,  to  keep  back. 

8.  Sachlage  (f.)=  state  of  things. 

9      Erwiinscht  8ein  =  to  be  welcome  [agreeable]. 

10.  Sich  liber  etwas   klar  werden  =  ta   make   up   one's    mmd  about 

something. 

11.  Unseres  Erachten8  =  in  our  opinion. 

12.  Misslichkeit  (f .)  =  precariousnes.^. 

13.  Einkauf  (m.)- purchase. 

14.  Jung  =  recent. 

15.  Verschlimmorn=  to  make  worse. 

16      Unmorali8ch  =  immoral,  hero:  shady.  ^ 

11.     Akkordvorschlag  (m.)  =  proposal  of  settlement  with  creditors. 

18.     Hauptsachlich  =  chiefly,  princip  iliy. 
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Sich  ablehnend  verhalten=to  reject,  to  refuse,  to  oppo3e. 

Verhaltnis  (n.  )=  relations. 

Vertraulich  =  confidential. 

Im  vorhinein,  im  voraus=in  advance,  beforehand. 

LETTER    153. 

Eingehen  =  to  accept,  to  consent. 

Glaubiger  =  creditor. 

Bedauerlich  =  regrettable. 

Die  Schuld  treffen=to  lay  the  blame  on. 

Fall  (m.)=fall. 

Kreditentziehung  (f.)=  withdrawing  of  credit. 

Kiindigung  (f . )  =  wi thdrawal. 

Kolossal  =  enormous. 

Riickgang  (m.)=  decline,  falling  off. 

Herbeif iihren  =  to  lead  to,  to  bring  about. 

Ehrenmann  =  man  of  honour. 

Schritt  (m.)=step. 

Oborwindung  (f.)=  effort,  a  hard  struggle. 

Regulierung  (f.)=  settlement. 

Gericht  (n. )  =  court,  tribunal. 

Rate  (f .)=  dividend. 

Entwertung  (f.  )=  depreciation. 

In  Berechnung  ziehen=to  take  into  account. 

LETTER    154. 

Sich  dienen  la8sen  =  to  serve  as  a  guidance. 

Beitritt  (m.)  =  consent,  acceptance. 

Ausgleich  { m . )  =  composition. 

Bedingungsweise  =  conditionally. 

Zusagen  =  to  grant ;   to  agree. 

Zu  stande  kommen=to  become  a  fact,  to  settle. 

Bereitwillig=  gladly,  with  pleasure. 

LETTER    155. 

0  berreicher = bearer. 
Zeile  =  line  (Zeilon  =  present  letter). 
Hauptdirektor  =  chief -director  ;    managing-director. 
Angesehen  =  respectable,   well-known. 
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5.  Sich  begeb©n=to  go. 

6.  Aiifnahme  (f.)=  reception. 

7.  Zur  Erreichung  (f.)=to  attain. 

8.  Ziel  (n.)=  object,  end. 

9.  Behilflich  sein  =  to  assist. 

10.  Namhaft  maehen=to  indicate,  to  name. 

11.  Ohne  Bedenken=  without  hesitation. 

12.  Vorschuss  (m.)=  money  advanced. 
1 3-  Qiiittnng  (f . )  =  receipt. 

14.  FiJr  unsern  Herrn  Empfohlenen  =  for  Mr.  Morton. 

15.  Mit  Dank  anerkennen  =  to  gratefully  acknowledge. 
1(>.  Gefalligkeit=  kindness,  favour. 

17.  Erwidern  =  to  reciprocate. 

LETTER    150. 

1.  Vorgangener  Tage=8ome  days  ago. 

2.  CbeiTeichen=to  present,  to  hand  over. 

3.  Begriissen  =  to  salute,  to  compliment,  here  =  to  see. 

4.  Valuta  (f.)  =  value. 

5.  Erkennen  =  to  credit. 

®.  In  duplo  (Latin)  =  in  duplicate. 

7.  Es  ist  uns  gelungen=we  have  succeeded. 

8.  Am  Platze  =  in  this  place  [City]. 

9.  Erfolgreich  =  successfully,  with  success. 

10.  Mit  der  Zeit=in  (the  course  of)  time. 

11.  Gut  bedienen  =  to  servo  well  [to  satisfaction]. 

12.  Regelmassig  besuchen=to  visit  regularly. 

LETTER    157. 

1 .  Einfiihren  =  to  introduce. 

2.  Erfinder  =  inventor. 

3.  Strumpfwirkmaschino  (f.)=  Machine  for  the  manufacture  of  stock- 

ings. 

4.  Industrieland  (n.  )=  industrial  country. 

5.  Patentieren  =  to  patent. 

6.  Ausbeutung  (f.)=  exploitation. 
.  BiIden=to  form. 

8.  Auf8tellen=to  put  up. 

0.  Maschinenljaucr  =  machine  builder.  ^ 

10.  In  Verbindung  treten=to  enter  into  correspondence;    to  com- 

municate. 
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LETTER    158. 

Erscheinen  =  to  appear,  to  insert. 

Annonce  (f.)=  advertisement. 

Besetzen  =  to  fill. 

Stelle,  Stellung  (f.)  =  situation. 

Lehrzeit  (f.)  =  apprenticeship. 

Kolonialwaren  (f.  pi.)  =  grocery  (business). 

Farbwaren  (f.  pi.)  =  dyes,  dye-stuffs. 

Bestehen=to  serve. 

Kommis  =  clerk. 

Reichlich  =  ample. 

Lager-  und  Kontorarbeit  (f.)=  warehouse  and  office  work. 

Handelsschule  (f.)  =  commercial  school. 

Erwerben  =  to  acquire. 

Sprachkenntnis  (f.)  =  knowledge  of  languages. 

Praktisch  =  practical. 

Chemikalien  (pi.  )=  chemicals. 

Fiihrimg  (f . )  =  conducting. 

Beschaftigt  sein  =  to  be  occupied. 

Tatigkeit  (f . )  =  activity. 

Bekleiden=to  fill,  to  occupy. 

Theorotisch  =  theoretically. 

Sich  aneignen  =  to  acquire. 

Gelangen  =  to  arrive  at. 

Stenograpliie  (f.)  =  shorthand. 

Machtig  sein  =  to  know. 

Protestantisch  =  Protestant. 

Beriicksichtigung  (f.  )=  consideration. 

Schenken=to  take  (into  consideration). 

Aufbieten=to  do. 

Rechtf ertigen  =  to  j  ustif y . 


LETTER    159. 

Eine  Anfrage  richten=to  ask  a  question. 
Kommisstelle  (f .)=  situation  as  clerk. 
Besetzung  (f )  =  appointment. 
Angelegentlich  =  warmly. 
Absolvierung  (f . )  =  completion. 
Handelsschule  (f.)=  commercial  school. 
Metallwarenfabrik   (f.)  =  hardware  factory. 
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8.  Kontor  (n.)  =  office. 

ft.  Stahlwarenf abrik  (f . )  =  cutlery  works. 

10.  Kontorist  =  counting-house  clerk. 

11.  Zur  Bereicherung  (f.  =  extension)  =  to  extend. 

19  Tns  Ausland  gehen=to  go  abroad.  .       ,        ■     i 

n.  ^the  und'doppelte  Buchfiihrung  ({.)  =  bo«k-keep.ng  by  single 

and  double  entry. 

14  Befahigt  soin=to  be  able. 

15".  Kleinere  Korrespondenz  (f.)=  ordinary  correspondence. 

16.  Au8fiiliren=to  execute,  to  do. 

17.  Militarfrei=  exempt  from  military  service. 

18.  Vakanz  (f  .)=  opening. 

19.  Bestrebt  sein  =  to  endeavour. 

20.  Wiirdigen= to  appreciate,  to  justify. 


3.-QUESTI0NS   FOR 
CONVERSATrONAL   EXERCISES. 
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LETTER    18. 

I.  Welche  Brief e  haben  Sie  erhalten  ?  2.  Wofiir  danken  Sie  mir  ? 
3.  Was  sen  den  Sie  mir  in  Ihrem  Schreiben  zu  ?  4.  Zu  wesson  Gunsten 
ist  der  Saldo  ?  5.  Was  soil  ich  mit  dem  Auszug  tun  ?  6.  Woriiber 
klagen    Sie  ?     7.  Konnen    Sie    sich    das    geringe    Resultat    erklaren  ? 

8.  Wo  machen  Sie  trotz  der  grossen  Konkurrenz  hiibsche  Geschafte  ? 

9.  Welche  Fragen  stellen  Sie  nun  ?  10.  Erwarten  Sie  eine  Besserung 
ira  Zustande  ?  11.  Erbieten  Sie  sich,  mich  nach  Krafton  zu  unter- 
stiitzen  ?  12.  Weshalb  ?  13.  Haben  Sie  die  von  mir  bostellten 
Muster  prompt  abgesandt  ?  14.  Wann  babe  ich  die  Muster  bestellt  ? 
15.  Vermuten  Sie,  dass  ich  die  Muster  erhalten  habe  ?  16.  Wofiir 
danken  Sie  mir  am  Schluss  des  Briefes  ? 


m 
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LETTER  19. 

1.  Welches   Schreiben   bestatigen  Sie   in   Ihrem   Brief  ?     2.  Was 

fiir  einen  Brief  senden  Sie   mir  zu  ?  3.  In   welchem  Falle  darf  ich 
Herrn  Halsi  Offerte  machen  ? 


LETTER    20. 

1.  Welche  Brief e  bestatigen  Sie  ?  2.  Welcher  Brief  war  Ihrem 
Schreiben  vom  12.  Januar  beigeschlossen  ?  3.  Was  hat  Herr  Halsi 
getan  ?  4.  Ist  Halsi  als  Kunde  zu  erapfehlen  ?  5.  Warum  nicht  ? 
C.  Was  empfehlen  Sie  mir,  bei  solchen  Anfragen  st«ts  zu  tun  ?  7.  Ist 
Constantinopel  ein  sehr  giinstiger  Markt  ?  8.  Warum  nicht  ?  9.  Ist 
ein  grosses  Geschaft  in  meinen  Artikeln  zu  machen  ?  10.  Wie  stark  hat 
das  Geschaft  in  Constantinopel  nachgelassen  ?  11.  Ist  die  Nachfrage 
gross  ?     12.  Wo  decken  die  Kunden  ihren  Bedarf  ?       13.  Weshalb  ? 

14.  Ist  das  der  einzige  Grund,  weshalb  Sie  keine  Auftrage  erhalten  ? 

15.  Sind  Sie  mit  den  Kunden  sehr  befreundet  ?  16.  Geht  der  gesandte 
Provisionsauszug  ganz  in  Ordnung  ?  17.  Mit  welchem  Betrag  bolasten 
Sie  mich  ?  18.  Sind  die  am  24.  vor.  Mts.  gesandten  Muster  inzwischen 
eingetroffen  ?  19.  Was  vermuten  Sie  ?  20.  Weshalb  bedauem  Sie 
den  Verlust  dieser  Muster  so  sehr  ?  21.  Was  wiinschen  Sie  nun  ? 
22.  Was  haben  Pinelli  &  Co.  von  Ihnen  reklamiert  ?  23.  Sind  Ihnen 
die  Original-Dokumente  zugekommen  ? 


lit 
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LETTER   21 

L  Aiif  welches  Schreiben  beziehen  Si©  sich  ?  2.  Was  iibersenden 
Sie  mir  ?  3.  Auf  welche  Muster  hat  Debvi  den  Auftrag  erteilt  ? 
4.  Was  soil  ich  Ihnen  mitteilen  ?  5.  Warum  ?  6.  1st  der  Kunde  mit 
weinen  Preisen  einverstanden  ?  7.  Wi©  ist  der  Auftrag  auszufuliren  ? 
8  Was  senden  Sie  mir  weiter  zu  ?  9.  Was  ist  mit  dera  gesandten 
Check  zu  tun?  10.  Was  hat  Ihnen  meine  Filiale  [mein  Zweighaus] 
in  Chemnitz  zugesandt  ?  U.  Was  hal>en  Sie  mit  den  Dokumenten 
getan  1  12.  Werden  Sie  mit  der  gesandten  Tratte  dtis  Notige  vor- 
nehmen  ?  13.  Wann  haben  Sie  die  Muster  von  der  Lagerware  emp- 
fangen  ?  14.  Wem  haben  Sie  die  Muster  unterbreitet  ?  15.  Sind  diese 
Heiren  daf  iir  Kauf  er  ? 

LETTER    22. 

1.  Welche  Brief e  bestatigen  Sie  ?  2.  Welche  Rimesse  enthielt  der 
Brief  vom  31.  Januar  ?  3.  Zu  wessen  Kredit  verwenden  Sie  den 
Betrag  ?  4,  Was  gleichen  Sie  daniit  aus  ?  5.  Welche  Nunimern 
konnen  Sie  vom  Auftrag  Delevi  ausfiihren  ?  6.  Haben  Sie  von  den 
Numraera    3585-3598    Vorrat  ?      7.     Bieten    Sie    dafur    Ersatz    an? 

8.  WoUen    Si©    auf    die    Berechnung    von    Ivornniission    verzichten  ? 

9.  Finden  Sie  eine  derartige  Forderung  unbiUig  ?  10.  Warum  geben 
Sie  ©inen  abschliiglichen  Beaclieid  ?  II.  Besitzen  Sie  iibor  Delevi 
gut©  Auskiinfto  ?  12.  Was  f iir  eine  Frage  stelien  Sie  nun  ?  13.  Wieviel 
schreiben  Sie  mir  fiir  Provision  gut  ?  14.  Wofiir  versteht  sich  diese 
Provision  ?  15.  Haben  Si©  von  den  iibrigen  Punkten  der  erhaltenen 
Brief©  gebiilirend  Kenntnis  genonimen  ?  16.  Was  iibersenden  Sie 
mir  fiir  PinelH  &  Co.  ?  17.  Wieviel  schulden  Ihnen  diese  Leute  noch  ? 
18.  Soil  ich  diesen  Betrag  einkassieren  ?  19.  HofEen  Sie  in  Kiirze 
weitore  Auftrage  zu  ©rhalten  ? 

LETTER    23. 

1.  Welchen  Brief  bestatigen  Sie  ?  2.  Haben  Sie  Delevi  von 
meinen  B©merkung©n  untemqlitet  ?  3.  Haben  Sie  ihm  die  gesandten 
Muster  gezeigt  ?  4.  Hat  ©r  eine  Bestellung  erteilt  ?  5.  Was  hat  ©r 
beziighch  der  beanspruchten  Kommission  beraerkt  ?  6.  Besitzt 
Delevi  ©in  grosses  Kapital  ?  7.  Wieviel  betragt  sein  Vermogen  un- 
gefalir  ?  8.  Machen  Sie  mit  ihm  grosser©  Geschafte  ?  9.  Hat  ©r 
stets  prompt  bezahlt  ?  10.  Hab©n  Si©  mit  Pinelli  &  Co.  wegen  des 
Saldos  gesprochen  ?  11.  Was  hab©n  die  Leut©  ©rwidert  ?  12.  B©ab- 
sichtigen  sie  die  reklamierte   Differenz  zu  zahlen  ?     13.  In  welchem 
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Fall©  ?  14.  Was  haben  Sie  mit  der  Ihnen  neulich  gesandten  Kol- 
lektion  getan  ?  15.  Hatten  Sie  damit  Erfolg  ?  16.  Zeigten  Rubio  & 
Levi  Interesse  daf  iir  ?  17.  Hatten  Sie  bei  PinelU  &  Co.  eventuell  Gliick 
gehabt  ?        18.  Was  gedenken  Sie  nun  weiter  in  der  Sache  zu  tun  ? 

LETTER    24. 

1.  Haben  Sie  meinen  Brief  vom  27.  vor.  Mts.  empfangen  ?  2.  Was 
erwarten  Sie  betreffs  M.  Delevi  ?  3.  Verdienen  Sie  viel  bei  der  Ausfiih- 
rung  des  Auftrags  von  Delevi  ?  4.  Was  bedeutet  fiir  Sie  die  Ver- 
zichtleistung  auf  Kommission  ?  5.  Wie  verkaufen  Sie  die  fraglichen 
Waren  ?       6.  Auf  welche  Weise  miissen    Sie   Ihren  Gewinn  erzielen  ? 

7.  Bestehen   Sie   unbedingt   auf   die  Vergutung  dieser   Kommission  ? 

8.  Hoffen  Sie  auf  eine  Besserung  Hirer  Industrie  ?  9.  Glauben  Sie,  dass 
Ihr  Verf  ahren  beziiglich  der  Berechnung  von  Kommission  das  best©  ist  ? 
10.  Auf  welch  andere  Weise  liess©  sich  Kommissionsware  mit  Nutzen 
absetzen  ?  11.  Haben  Sie  inzwischen  einen  Teil  der  Lagerware 
untergebracht  ?  12.  Woraus  kann  ich  das  ©rsehen  ?  13.  Woran 
erinnem  Si©  mich  bctreffs  Lamides  ?  14.  Was  erwarten  Sie  mm  ? 
15.  Sind  Carnides  freres  noch  etwas  achuldig  ?  16.  Erwarten  Sie 
daf  iir  Regulierung  ?  17.  Was  woUen  Sie  hinsichtlich  Carachal  wissen  ? 
18.  Worauf  nehmen  Sie  Bezug  ?  19.  Was  soil  ich  mit  den  restlichen 
drei  Mustem  der  Lagerware  tim  ?  20.  In  welchem  Falle  ?  21.  Soil 
ich  die  Mustersendung  den  Herren  avisieren  ?  22.  In  welchem  Fall© 
soUen  nicht  alle  drei  Muster  gesandt  werden  ?  23.  Was  fiigen  Sie 
Ihrem  Briefe  noch  bei  ?     24.  Wozu  ? 

LETTER    25. 

1.  Ist  mein  Brief  vom  6.  ds.  Mts.  in  Ihren  Besitz  gelangt  ?  2.  Was 
tun  Sie  mit  den  gesandten  Dokumenten  fiir  Poletti  &  figlio  ?  3.  Hat 
Delevi  betreffs  seines  Auftrages  eine  Entscheidung  getroffen  ?  4.  Wa- 
rum will  er  nichts  bestellen  ?  5.  Hat  Lamides  inzwischen  reguliert  ? 
6.  Warum  nicht  ?  7.  Wann  gedenkt  er  zu  zahlen  ?  8.  Haben 
Carnides  freres  mittlerweile  Anschaffung  gemacht  ?  9.  Haben  Sie  sich 
in  der  Sache  Carachal  bemiiht  ?  10.  Wann  werden  Sie  dariiber  berich- 
t©n  ?  11.  Was  hab©n  Si©  mit  den  drei  Mustern  der  Lagerware  getan  ? 
12.  Was  fiigen  Sie  Ihrem  heutigen  Brief  bei  ?  13.  Was  hat  Ihnen 
Carachal  iib©rgeben  ?  14.  Soil  ich  Ihnen  davon  den  Empfang  be- 
statigen ?  15.  Ist  die  Lage  Carachal's  gut  ?  16.  Werden  Sie  weiter© 
Auftrage  von  ihm  annehmen  ? 
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LETTER  26. 
1.  Was  erhielten  Sie  mit  meinem  Schreiben  vora  IL  ds.  Mts.  ? 
2.  Sind  Sie  rair  dafiir  verbunden  ?  3.  Was  ist  mit  dem  Auftrag  Fiori's 
geschehen  ?  4.  In  welcher  Farbe  haben  Sie  die  Ware  bisher  nocli 
nicht  geliefert  ?  5.  Werden  Sie  die  Ware  fabrizieren  ?  6.  Was 
werden  Sie  niir  zusenden  ?  7.  Wovon  haben  Sie  Notiz  genommen  ? 
g.  Schreiben  Sie  nach  Beirut  ?  9.  Was  vermuten  Sie  beziiglich  der 
LagerUste  ?  10.  Was  soil  ich  im  Nichtfalle  tun  ?  U.  Erwarten  Sie 
welter©  Nachrichten  ? 

LETTER    27. 
1    Was  tut  Ihnen  leid,  mir  mitteilen  zu  miissen  ?     2.  Waiin  ist 
die   finanzieUe    Krisis   eingetreten  ?     3.  Wer   ist    in    Schwierigkeiten 
geratOT  ?      4.  Seit   wann   besteht   die   betreffende    Firma  ?      5.  Wer 
hat    ausserdem    die    Zahlungen    eingestellt  ?       6.  Wann  ?       7.  Wie 
hoch  belaufen  aich  die  Paasiven  der  Firma  Gebriider  Semla  ?     8.  Wer 
wird  durch  diese  Zahlungseinstelhmg  betroffen  ?     9.  Wo  hatten  diese 
Kleinkaufleute   Rimessen    gekauft  ?       10.  Werden  diese  Wechsel  alle 
bezahlt  werden  ?     U.  Wie  haben  Semla  stets  gezogen  ?     12.  Ist  von 
Iliren   Kunden    bereits   einer    in    Schwierigkeiten   geraten  ?     13.  Mit 
welcher  Summe  ist  Levi  bei  Semla  beteiligt  ?     14.  Zu  welclien  Schritten 
sail  sich  Levi  veranlasst  !     15.  Was  fiir  einen  Vorschlag  machte  Levi 
der    Olaubigerversamralung  ?      16.    Warum  ?     17.    Haben     Sie     den 
Yorechlag  angenommen  ?     18.  Womit  beschMtigen  sich  die  ernannten 
BevoUmachtigten  ?       19.  Was  tun  sie  mit   dem   einkassierten   Geld? 
20.  Was  betragen  Levi's  Schulden  ?     21.  Wofiir  schuldet  Levi  diesen 
Betrag  ?     22.  Was  haben  die  Glaubiger  in  der  Sache  getan  ?     23.  Was 
hat   der   Schuldner   den   Glaubigem   erkliirt  ?     24.  Wie   stehen   seine 
Aktiven  im  Vergleich  «i  seinen  Passiven  ?     25.  Wieviel  ist  fur  zweifel- 
liafte  Forderungen  abzurechnen  ?     26.  Welche  Dividende  schlug  Levi 
aeinen  Glaubigem  vor  ?     27.  Erzielten  die  Glaubiger  eine  Erhohung 
dieses    Prozentaatzes  ?     28.  Halten    Sie    ea    fiir    angebracht,    diesem 
Vorschlag  beizutreten  ?     29.  Was  tut  Ihnen  besonders  leid  ?     30.  In 
welchem  Falle  wiirde  sich  Levi  nicht  zahlungsunfahig  erklart  haben  ? 
31.  Sind  Si©  dessen  sicher  ? 

LETTER    28. 

L  Welchen  Brief  haben  Sie  empfangen  ?  2.  Haben  Sie  davon 
Kenntnia  genommen  ?  3.  Womit  konnen  Sie  sich  in  der  Sache  Levi 
trosten  !     4.  Welche   Hoffnung   begen   Sie   nun  ?     5.  Geben   Sie   mir 
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in  dieser  Angelegenheit  freie  Hand  ?     6.  Worauf    soil  ich  hinarbeiten  ? 

7.  In  welchem  Falle  waren  Sie  mit  der  Dividende  von  35  %  zufrieden  ? 

8.  Welche  Weisungen  geben  Sie  mir  ? 

LETTER    29. 

1.  Was  haben  Sie  aus  meinem  Schreiben  vom  9.  April  ersehen  ? 
2.  Werden  Sie  sich  in  der  Sache  bemiihen  ?  3.  Was  senden  Sie  mir 
in  Ihrem  Brief  gleichzeitig  zu  ?  4.  Was  soil  ich  tun  ?  5.  Was  fiigen 
Sie  Ihrem  Briefe  weiter  bei  ? 

LETTER    30. 

1.  Was  haben  Sie  mit  meinen  Schreiben  vom  14.  April  empfangen  ? 
2.  Welche  Frage  richten  Sie  an  mich  betreffs  Lamides  ?  3.  Welche 
Dokumente  fiigen  Sie  Ihrem  Briefe  gleichzeitig  bei  ?  4.  Sind  die 
Auftrage  dieser  Kunden  komplett  ? 

LETTER    31. 

1.  Was  haben  Sie  betreffs  Delevi  soeben  erfahren  ?  2.  Von  wem 
haben  Sie  diese  Nachrichten  erhalten  ?  3.  Wirft  Delevi' s  Geschaft 
einen  hiibschen  Nutzen  ab  ?  4.  Macht  er  Fortschritte  ?  5.  Hat 
Dolevi  bisher  piinktlich  gezahlt  ?  6.  Hat  Delevi  Verluste  erlitten  ? 
7.  Wie  ist  diese  Schuld  entstanden  ?  8.  Ist  der  genannt©  Betrag  fiir 
Delevi  gross  ?     9.  Hat  Delevi  fiir  die  fraglichen  Wechsel  bar  bezahlt  ? 

10.  In  welchem  Falle  wiirde  Delevi  nichts  verlieren  ?  II.  Welche 
Bedingung  ist  dabei  verkniipf  t  ?  12.  Welche  Meinung  wird  unter 
diesen  Umstanden  von  dem  Auskunftsbureau  ausgesprochen  ?  13.  Was 
halten  Sie  unter  diesen  Umstanden  fiir  angebracht  ?  14.  Aus  welchem 
Grunde  ?  15.  Was  fiir  Vorsichtsmassregeln  haben  Sie  mittlerweile 
getroffen  ? 

LETTER    32. 

1.  Ist  der  vom  Auskunftsbureau  erhaltene  Bericht  in  jeder 
Beziehung  verlasslich  ?  2.  Worauf  teilen  Sie  mir  dies  mit  ?  3.  Kennen 
Sie  Delevi' s  Lage  ?  4.  Wie  haben  Sie  sich  einen  Einblick  in  Delevi's 
Lage  verschafft  ?  5.  Was  stellen  Sie  mir  nach  der  gegebenen  Schilde- 
rung  anheim  ?  G.  Wann  hat  sich  Delevi  etabliert  ?  7.  Wen  hat 
Delevi  als  Teilhaber  in  sein  Geschaft  aufgenommen  ?  8.  Welche 
Surame  hat  Jumandreu  in  das  Geschaft  eingeschossen  ?  9.  Wann 
machte  das  Haus  eine  Bilanz  ?     10.  Was  haben  sie  dabei  konstatiert  ? 

11.  Ist  es  wahr,  dass  Delevi  bei  der  Fallite  Semla  interessiert  ist  ? 
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12.  Hatte  Delevi  die  We.i«l  auf  London  auf  Kredit  gekauft  ?^    13 

Werden    Semla    eine    groese    Dividende    zahlen  ?     U.   ^'"f  *^^    Yrl 
Werden    mmm    m        »  y    i^^gterleiden  ?     15.  Welchem 

iinterBolchenlTmstandenemengroasen  venue  Konkurse  Semla 

Umstande  ist  es  z.  verdanken.  daes  Delevi  ^^^^^J^^^^™ 
wenitrer  verliert  ?     Ki.  Wann  hat  Delevi  diese  £bOO  auf  andere  aoge 
wen  ger  ^f^J  ^^  j,^,^^-  .^otz  dieses  Umstandes  punktUch 

walzt  .1/.  uiauu  ,       wifiviel  Kaoital  wird  Delevi  mimer  noch 

cezahlfc  haben  wurde  ?     18.  Wieviel  ivapiyni  ^:„„f«u«n  ^     20 

f     -^        *     lo    Kr-mnon    Sie    fiiT    Ihre    Mitteilungen    einstehen  7     ^v^ 
besitzen  T     19.  Ivonnon    feie    im-  ,     ,3^    y^^^  k^nn  ich 

Tailen  Sie  mir  iil>er  Delevi' s  Lage  Weiteres  mii  .     -i-  r^^i^,,: 

I^B  diln  Mitteilungen  entnehmen  T     22.  Wieviel  -huWete   Detev 
Z  HZn  Coats  zur  Zeit  der  Zahlvmgseinstelhmg  Semla  s?     23^  Au 
welehe  Weise  hatte  Delevi  die  Herren  Coats   ur  .hr  Gut  haben  ged-W^ 
24.  Welehe  Deckung  hat  Ihnen  Delevi  fi^  den  emen  ^  ecl^l  Sem^a  « 
leeten?     2.5.  Welehe   Summe  ist  auf  die  Bank.ers-Accepte  gezahlt 
3len  T     26.  Hegen  Sie  einigen  Zweifel  an  den,  Eingang  des  Beste    ' 
I.  Gewah^n  ••>«  Her^n  Coats  De^vi«neno«^^^^^^^^^ 
Wiirde  ich  bei  der  Ausfiihrung  des  Auftrages  von  Ue  evi 

Twehmen  J      29.    Hat  Jemand   Delevi   -/-*-•  J'^^^^te^l^^" 
I-.1-   u;^^.  «lwiifinden  '      30.  Hat    Delevi  dieae   RatscWage  Deioigi.  . 
Tw!Z.  r  r^vi  diesen  Einfliiste^ngen  Ue.  Geh™.  ge^henkt 
32.    Hat    das  Verhalten    Delevi's    emen    guten  j^'"/™;''^^,^'   '^."j,, 
hinterlassen !     33.    Warum    rechnen   S.c    .hn.    seme    Handlungs,»e. 

hoch  an  ? 

LETTER    33. 

1    Wofiir  danken  Sie  mir  in  Ihrem  Schreiben  ?     2    Sind  Sie  mit 
1.   woiui  Welcher  Punkt  missfallt  Ihnen  ganz 

den  Aufklaningen  zufneden  ?     3.  ^e'^^^'^/.^^''^  Auskunft 

besondem  ?  4.  Haben  Sie  von  anderer  Seite  eme  bessere  Auskunlt 
"^Zl  '.  5.  Bedingen  Sie  sich  fiir  die  Ausmhrung  des  A^^^^^^^^^^  Ba  " 
zahlung  Hus  ?  6.  Trotz  meiner  gegebenen  genauen  ^^^'^^  ^  dL 
Warum  miissen  Sie  auf  Kassezahhing  bestehon  ?  8.  Kann  bie  me 
IZhl  Handlungsweise  DeWe  nieht  be.timmen,  Ihi.  Memung  zu 
andem  ?  9.  Ist  Ihnen  dieser  Zwischenfall  unangenelmi  ?  .  10.  Was 
aetzen  Sio  dabei  voraus  ? 

LETTER    34. 

1  Welchen  Brief  haben  Sie  empfangen  ?  2.  Urn  was  bitten  Sie 
mich  ?  3.  Warum  ist  der  Auftrag  Delevi's  zu  streichen  ?  4.  Was 
kt   in   dor   Angelegenheit   LeVi   getan   worden  ?     5.  Haben   Sie   clem 
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Konkordat  beigestimmt  ?  6.  Wie  ist  die  fragliche  Dividende  zu 
zahlen  ?  7.  Auf  welehe  W^eise  wird  die  hohere  Dividende  von  35  % 
reguliert  ?  8.  Woriiber  erbitten  Sie  sich  Bescheid  ?  9.  Ist  Farro 
mit  der  gemachten  Sendung  zufrieden  ?     10.  Was  hat  er  daher  getan  ? 

11.  Aus  welchem  Grunde  hat  Farro  die  Sendung  zur  Verfugung  gestellt  ? 

12.  Haben  Sie  es  versucht,  die  Ware  anderswo  zu  placieren  ?  13. 
Hatten  Sie  damit  Erfolg  ?  14.  Was  war  die  Meinung  des  betreffenden 
Kaufers  ?  15.  Was  halten  Sie  unter  diesen  Umstanden  fiir  ratsam  ? 
16.  Warum  ?     17.  Was  erbitten  Sie  sich  nun  ? 


LETTER    35. 

1.  Was  senden  Sie  mir  in  Antwort  auf  mein  Schreiben  vom  27. 
Mai  ?  2.  W^ozu  ?  3.  Ist  Farro' s  Reklamation  begriindet  ?  4.  Warum 
ist  Farro's  Reklamation  nicht  gerechtfertigt  ?  5.  Was  finden  Sie  bei 
der  Reklamation  merkwiirdig  ?  6.  Wollen  Sie  an  die  Giite  Farro's 
appellieren,  um  die  Sache  zu  erledigen  ?  7.  Was  wiirden  Sie  eher 
tun  ?  8.  Glauben  Sie  die  fragUche  Ware  anderweitig  unterbringen  zu 
konnen  ?  9.  Ist  die  Ware  zuriickzusenden  ?  10.  Soil  ich  bei  Farro 
energisch  vorgehen  ?  11.  In  welchem  Falle  wollen  Sie  bei  Levi  eine 
Dividende  von  30%  bar  acceptieren  ?  12.  Warum  wollen  Sie  sich  damit 
zufrieden  geben  ? 

LETTER    36. 

1.  Was  haben  Sie  erhalten  ?  2.  Was  haben  Sie  mit  der  Einlage 
getan  ?  3.  Ist  Farro  geneigt,  die  betreffenden  18  Stiick  Musselinstoff 
zu  iibernehmen  ?  4.  Trotz  aller  Ihrer  Einwendungen  ?  5.  Wozu  hat 
sich  Farro  erboten  ?  6.  Hat  Farro  boswiUige  Absichten  ?  7.  Auf 
welehe  Weise  widerlegt  Farro  die  gemachten  Behauptungen  ?  8.  Lasst 
sich  Farro  beziigUch  der  Creme-Farbe  auf  Vergleichungen  ein  ?  9. 
Warum  nicht  ?  10.  Welcher  Farbe  ahnelt  die  Crdme-Nuance  seines 
Musters  ?  11.  Was  haben  Sie  in  der  Sache  inzwischen  getan  ?  12.  Hat 
sich  jemand  fiir  die  Ware  interessiert  ?  1 3.  W^arum  nicht  ?  14.  Was  blieb 
Ihnen  zum  Schlusse  iibrig  ?  15.  Ist  Farro  geneigt,  den  Stoff  doch  noch  zu 
iibernehmen  ?  16.  Ist  der  verlangte  Nachlass  nicht  iibermiissig  hoch  ? 
17.  Weshalb  nicht?  18.  Was  fiir  ein  besonderer  Grund  fiillt  dabei 
ins  Gewicht  ?  19.  Gehen  die  Geschafte  augenbhcklich  gut  ?  20.  Was 
fiir  eine  Regulierung  werden  Sie  sich  bei  Levi  ausbedingon  ?  21.  Was 
haben  Sie  soeben  erhalten  ?     22.  Was  werden  Sie  damit  tun  ? 
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LETTER  37. 
1.  Was  senden  Sie  mir  in  Antwort  auf  raein  Schreiben  vom  18 
ds.  Mts.  ?  2.  Behaupten  Sie  immer  noch,  daas  Farro's  Reklaraation 
imgerechtfertigt  sei  ?  3.  Warum  hat  Farro  keine  begriindete  Ursache 
zu  Reklamationen  ?  4.  Wamra  woUen  Sie  sich  mit  Farro  in 
keine  weiteren  Erortemngen  einlassen  ?  5.  Hat  Hanopoiilos  die 
Tmken  vom  vorigen  Jahr  alle  ausgeglichen  ?  6.  Was  soil  ich  deshalb 
tun  T 

LETTER  38. 
1.  Was  haben  Sie  erhalten  ?  2.  Was  haben  Sie  mit  den  Doku- 
nienten  getan  ?  3.  Zu  welchen  Schritten  sahen  Sie  sich  betreffs  Hanos 
veranlasst?  4.  Waa  hat  Ihnen  dazu  Anlass  gegeben  ?  o.  1st 
der  jetzige  Zeitpunkt  zur  Klage  giinstig  ?  6.  Haben  Sie  Hanos'  Bitten 
nachgegeben  ?  7.  Weshalb  ?  8.  Was  haben  Sie  ihm  gewahrt  ? 
9.  1st  die  gewahrte  Frist  zinsenfrei  ?  10.  Was  senden  Sie  mir  nun  ein  ? 
11.  Was  soil  ich  mit  diesen  Accepten  bei  Verfall  tun  ?  12.  Glauben 
Sie,  dass  Hanos  seine  Accepte  prompt  einlosen  wird  ?  13.  Was  wurde 
im  Nichtzahlungsfalle  geschehen  ?  14.  Haben  Sie  meine  Momerung 
betreffs  Hanopoulos  notiert  ?  15.  Haben  Sie  mit  Hanopoulos 
dariiber  gesprochen?  16.  Wissen  Sie  wieviel  er  mir  vom  November 
vorigen  Jahres  noch  schuldet  ?  17.  Wann  verf alien  die  letzteren 
Fakturen  ?  18.  Was  soil  ich  in  Zukunft  mit  den  Fakturen  und  Lade- 
scheinen  fur  Hanopoulos  tun  ?     19.  Weshalb  ? 


LETTER  39. 
1.  Was  ist  Ihnen  mit  meinem  Brief  vom  29.  vor.  Mts.  zugegangen  ? 
2  Haben  Sie  von  meiner  Abrechnung  gebiihrend  Kenntnis  genommen  ? 
3.  Sind  Sie  damit  zufrieden  ?  4.  Wovon  haben  Sie  Notiz  genommen  ? 
6.  Was  erwarten  Sie  seiner  Zeit  ?  6.  Werden  Sie  mir  kimftighm  alle 
Dokuraente  fiir  Hanopoulos  zugehen  lassen  ?  7.  Was  ist  fallig  ? 
8.  Was  soil  ich  betreffs  dieser  Faktura  tun  ?  9.  Sind  weit^re  Fakturen 
verf  alien  ? 

LETTER    40. 

1.  Was  teilen  Sie  mir  mit  ?  2.  Wie  heisst  Ihr  Reisender  ?  3.  Wann 
wird  er  mich  besuchen  ?  4.  Was  wird  er  mir  zeigen  ?  5.  Was  wiirde 
Sie  freuen  ?     6.  Wiirden  Sie  den  Auftrag  sorgfiiltig  ausfuliren  ? 
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1.  Was  haben  Sie  durch  Henri  Oldman  erhaltoa  ?  2.  Worauf  ? 
3.  Sind  Sie  mir  dafiir  verbunden  ?  4.  Werden  Sie  bei  der  Ausfiihnmg 
sorgfaltig  zu  Werke  gehen  ?  5.  Weshalb  ?  6.  Was  senden  Sie  mir 
in  Ihrem  Brief e  ?  7.  Was  steht  auf  der  Orderkopie  ?  8.  Ist  es 
Ihnon  angonehm,  diese  Bestollung  zu  erhalt«n  ?  9.  Welche  HofTnung 
hegen  Sie  nun  ? 

LETTER    42. 

1.  Welches  Vergniigen  ist  Ihnen  bereitet  worden  ?  2.  Was  haben 
Sie  Herrn  Oldman  bei  seinem  Besuch  iibergeben  ?  3.  Vermuten 
Sie,  dass  mir  dieser  Auftrag  mittlerweile  zugekommen  ist  ?  4.  Was 
ist  der  Zweck  Ihres  heutigen  Briefes  ?  5.  Weshalb  ist  die  Ware 
schnell  zu  liefern  ?  6.  Was  erwarten  Sie  in  Betreff  der  Lieferung 
tlieser  Waren  ? 

LETTER    43. 

1.  Was  haben  Sie  im  Wechsel  mit  meinem  Brief  vom  17.  ds.  Mts. 
erhalten  ?  2.  Was  teilen  Sie  mir  in  Betreff  der  Lieferung  der  be- 
stellten  Stoffe  mit  ?  3.  Warum  konnen  Sie  diese  Stoffe  nicht  in  der 
angegebenen  Zeit  abliefern  ?  4.  Haben  Sie  den  Auftrag  prompt 
placiert  ?  5.  Wann  werden  Sie  die  Waren  erhalten  ?  6.  Konnten  Sie 
diesen  Teil  sofort  hefern  ?  7.  Wann  wird  der  Rest  fertig  ?  8.  Warum 
beansprucht  die  Lieferung  so  lange  Zeit  ?  9.  Werden  Sie  die  Aus- 
fuhrung  moglichst  beschleunigen  ?  10.  Welche  Instruktionen  erbitten 
Sie  sich  nun  betreffs  der  Absendung  der  Waren  ? 

1.  Was  soil  ich  mit  dem  fertigen  Teil  der  Ware  tun  ?  2.  An  wen  ist 
die  Sendung  zu  adressieren  ?  Besitzt  Herr  Rudert  die  notigen  Weisun- 
gen  ?  4.  Soil  ich  die  Sendung  versichern  ?  5.  Was  hoffen  Sie  mm 
betreffs  dieser  Teilsendung  ?  6.  Warum  ist  die  Sendung  so  eilig  ? 
7.  Was  erwarten  Ihre  Kunden  von  Ihnen  ?  8.  Was  wiinschen  Sie 
beziiglich  der  Restlieferung  noch  zu  wissen  ? 

LETTER    45. 

1.  Welchen  Brief  haben  Sie  erhalten  ?     2.  Was  senden  Sie  mir 

mit  Ihrem  Brief e  zu  ?     3.  Woriiber  ist  die  gesandte  Faktura  ?     4.  Was 

soil  ich  mit  dem  Betrag  tun  ?     5.  An  wen  haben  Sie  die   Sendung 

spediert  ?     6.  Erhalte  ich   audi   Referenzmuster  ?     7.  Was   kann  ich 
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auB  der  Faktura  betreffs  der  Warensendung  ersehen  ?  8.  Wann 
gedenken  Sie  den  Rest  der  Waren  zu  spedieren  ?  9.  Was  wiinschen 
Sie  bei  dieser  Gelegeuheit  beziiglich  der  gemachten  Sendung  ? 

LETTER    40. 

L  Was  ist  Ihnen  zugekommen  ?  2.  Haben  Sie  mir  den  Betrag 
der  Rechnung  giitgeschrieben  ?  3.  Wann  gedenken  Sie  mir  fiir  meino 
Sendung  Rimesse  zu  machen  ?  4.  Wofiir  machen  Sie  Rimesse  ? 
5.  Um  was  ersuchen  Sie  mich  gleichzeitig  ?     6.  Was  erwarten  Sie  ? 

LETTER    47. 

1 .  Welcher  Brief  ist  Ihnen  zugekommen  ?  2.  Haben  Sie  davon 
Notiz  genommen  ?  3.  Was  senden  Sie  mir  nun  mit  Ihrem  heutigen 
Brief  zu  ?  4.  W^as  soil  ich  mit  dem  Betrag  tun  ?  5.  An  wen  haben 
Sie  die  Warensendung  adressiert  ?  6.  Zu  wessen  Verfugung  ?  7.  Wie 
haben  Sie  die  Referenzmuster  gesandt  ?  8.  Haben  Sie  auch  das 
Dessin  387  geliefert  ?  9.  Warum  haben  Sie  dieses  Dessin  nicht  ge- 
schickt  ?  10.  Haben  Sie  fiir  dieses  Dessin  ein  anderes  gestmdt  ? 
IL  Welches  Dessin  ?  12.  Was  hoffen  Sie  beziigUch  dieses  Ersatzes  ? 
13.  Zahlen  Sie  auf  meine  Zufriedenheit  hinsichtlich  der  Ausfiilirung 
des  Auftrags  1     14.  Warum  ?     16.  Was  hoffen  Sie  nun  ? 

LETTER    48. 

1.  Was  ist  Ihnen  zugekommen  ?  2.  Was  haben  Sie  weiter  noch 
©rhalten  ?  3.  Sind  die  Waren  befriedigend  ?  4.  Was  weisen  Sie 
mir  an  ?  5.  Wofiir  verstelit  sicli  dieser  Check  ?  6.  Durch  wen 
erhalte  ich  den  Check  ?     7.  Was  soil  ich  bei  Erhalt  der  Rimesse  tun  ? 

LETTER    49. 

1.  Was  lassen  Sie  mir  mit  Ihrem  Brief  zugehen  ?  2.  Fiir  wesson 
Rechnung  ?  3.  Was  soil  ich  mit  dieser  Rimesse  tun  ?  4.  Soil  ich 
Ihnen  den  Empfang  anzeigen  ?     5.  Wo  soil  ich  den  Erapfang  testati- 

gen  ? 

LETTER    50. 

1.  Was  ist  Ihnen  durch  die  Dresdener  Bank  zugegangen  ?  2.  In- 
folge  wesaen  Weisungen  ?  3.  Was  tun  Sie  mit  dieser  Rimesse  ? 
4.  Sind  Sie  mir  dafiir  verbunden  ?  5.  Woriiber  sind  Sie  besonders  er- 
freut  ?     6.  Welche  Hoffnung  hegen  Sie  nun  ? 


LETTER    51. 

1.  Was  pflegen  Sie  bei  ersten  Geschaften  zu  tun  ?  2  Worauf 
beziehen  Sie  sich  ?  3.  Machen  Sie  dabei  keine  Ausnahmen  ? 
4.  Warum  wollen  Sie  von  dieser  Regel  bei  mir  abweichen  ?  5.  In 
welcher  Hohe  machen  Sie  Barzahlung  zur  Bedingung  ?  6.  Wie  ist 
die  andere  Halfte  zu  regulieren  ?  7.  Was  erwarten  Sie  von  mir  ? 
8.  Ist  diese  Bedingung  den  Umstanden  angemessen  ?  9.  Erwarten 
Sio  mein  Einverstandnis  ?     10.  Warum  erwarten  Sie  sofort  Antwort  ? 


LETTER    52. 

1.  Sind  Sie  mit  meinem  Vorschlag  einverstanden  ?  2.  Worauf 
teilen  Sie  mir  das  mit  ?  3.  Was  wiinschen  Sie  nun  zu  wissen  ?  4  Wer- 
den  Sie  mir  nach  Erhalt  der  Antwort  Geld  senden  ?  5.  Was  erwarten 
Sie  bei  Kassezahlung  ?  6.  Sind  die  Waren  eilig  ?  7.  Worura  fUm 
was]  bitten  Sie  mich  daher  ? 


LETTER    53. 

1.  Ist  Ihnen  mein  Schreiben  vom  12.  ds.  Mts.  zugekommen  t 
2.  Haben  Sio  Notiz  genommen  ?  3.  Wieviel  wird  Ihre  Rechnung 
betragen  ?  4.  Warum  konnen  Sie  die  ganze  Summe  nicht  genau 
bestmimen  ?  5.  Ist  die  Stiicklange  gleichmassig  ?  6.  Wie  lange 
brauchen  Sie  zur  Lieferung  ?  7.  Wann  werden  Sie  die  Ware  spedieren 
konnen  ?  8.  Kann  ich  darauf  reclmen,  dass  die  Lieferung  der  Ware 
nach  Kraften  beschleunigt  wird?  9.  Welchen  Skonto  bewilligen 
Sie  fill'  Kassezahlung  ?  * 


LETTER    54. 

1.  Wofur   sind   Sie   mir   verbunden  ?     2.  Wann   habe   ich   Ihnen 
diese  Bestellung  gegeben  ?     3.  Haben  Sie  davon  Vormerkung  genom 


5. 


Sind    Sie    stets 


men  ?     4,  Wann   werden   Sie   die    Ware   Hefern  ? 
geme  bereit,  mir  zu  dienen  ? 

LETTER    55. 

1.  Was  tut  Ihnen  betreffs  der  Lieferung  meiner  Bestellung  leid  ? 
2.  Weshalb  konnen  Sie  nicht  wie  versprochen  Jiefern  ?  3.  Wann 
hoffen  Sie  nun  liefern  zu  komien  ? 


^1 


I 


ill 

III 
iip 


324 


GERMAN    COMMERCIAL    PRACTICE 
LETTER    56. 


1  Welches  ist  der  Z week  Ihres  heutigen  Schreibens  ?  2.  Woriiber  ? 
3  Was  soil  ich  mit  dem  Betrage  tun  ?  4.  An  wen  haben  Sie  die 
Sendung  spediert  ?  5.  Infolge  welcher  Instniktionen  ?  6  Was  soil 
ich  den  Herren  Schneider  &  Co.  mitteilen  ?  7.  Soil  ich  die  Sendung 
versichem  ? 

LETTER    57. 

1  Was  ist  der  Zweck  Ihres  heutigen  Schreibens  ?  2.  Durch 
wessen  Vermittlung  senden  Sie  mir  diese  zwei  Ballen  ?  f .  W^«  ^«f^^^ 
aind  die  Waren  versichert  ?  4.  Wessen  Instruktionen  soil  ich  bei  der 
Weiterbef orderung  befolgen  ? 


LETTER    58. 

1.  Was  ist  Ihnen  zugekommen  ?      2.  Infolge  wessen  W™en  ? 
3.  We.  haben  Sie  mit  den  zwei  Ballen  getan  T     4    H-ben^Sie  bei  d 
Weiterbeforderung    Ihre    Spesen    nachgenommen  ?     5.  Sind    bie    mir 
fiir  diese  Zuweisung  dankbar  ? 


LETTER    59. 

1  Hat  der  Dampfer  seine  Ladung  in  gutem  Zustande  geloscht  ? 
9  Was  war  die  Ursache  des  Seeschadens  ?  3.  Sind  unter  den  benassten 
Waren  auch  Giiter  fiir  mich  ?  4.  Kann  ich  die  Rhederei  fur  den 
Scrien  verantwortlich  machen  ?  5.  Wer  muss  fur  den  Schaden 
aufkommen  ?  6.  In  welchem  Falle  ist  die  VersicherungsgeseUschaft 
f^    dm    Schaden    verantwortlich?      7.     1st    die    GeHellschaft    auch 

rJtlortlich,  wenn  der  Schaden  -ter  ^o/  ,^^,  ^  Kom^en 
Sie  den  Schaden  genau  angeben  ?  9  Wer  ^^^^^  f^^J  ™ 
der  Schadensfeststellung  zu  tragen  ?     10.  Von  wem  wird  der  Schaden 

festrstellt  V     11.  In  wllchem  Falle  miisste  ich  die  Spesen  der  Besichti- 

rTtVagen  ?  12.  Was  raten  Sie  mir  daher  unter  den  Umstanden 
!nT    13    Auf  welche  Weise  soil  ich  mich  mit  der  Gesellschaft  eimgen  ? 

U      Wiixden    auf    diese    Weise    hohere    Spesen    vermieden    werden  ? 

ir,"  Fiir  welchen  Fall  erbitten  Sie  sich  Instruktionen  ?      16.  Soil  ich 

Sie  sofort  benachrichtigen  ?     17.  Was  wiinschen  Sie  weiter  zu  wissen  ? 

18.  Wollen  Sie  dann  das  Notige  besorgen  ? 
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1.  Was  ist  Ihnen  seitens  doA  Herrn  Rudert  in  Hamburg  zuge- 
gangen  ?  2.  Was  wird  in  diesem  Schreiben  mitgeteilt  ?  3.  Was  soil 
ich  in  der  Sache  tun  ?  4.  Warum  soil  ich  Herrn  Rudert  selbst  In- 
struktionen geben  ? 

LETTER    61. 

1.  Auf  welches  Schreiben  beziehen  Sie  sich  ?  2.  An  wen  ist 
das  Schreiben  gerichtet  ?  3.  Was  betrifft  das  Schreiben  ?  4.  Was 
teilen  Sie  mir  mit  betreffs  der  Versicherung  fraglicher  Kisten  ?  5.  Was 
soil  ich  in  der  Sache  anordnen  ?  6.  In  welchem  Falle  soil  ich  die 
Inspektion  der  Waren  anordnen  ?  7.  Was  ist  mit  dem  Dokument 
zu  tun  ?     8.  Fiir  welche  Betrage  sind  die  betreffenden  Kisten  versichert? 

LETTER    62. 

1.  Konnen  Sie  mir  genau  sagen,  ob  der  Schaden  mehr  als  3% 
des  Wertes  der  Ware  betragt  ?  2.  Worauf  teilen  Sie  mir  dies  mit  ? 
3.  Haben  Sie  dies  schon  irgendwo  mitgeteilt  ?  4.  An  wen  war  das 
Rundsclireiben  adressiert  ?  5.  Kann  ich  die  Besichtigung  der  Kisten 
anordnen  ?  6.  Muss  ich  die  Kosten  der  Besichtigung  tragen  ?  7. 
Auch  fiir  den  Fall,  dass  der  Schaden  weniger  als  3%  betragt  ?  8.  Muss 
ich  also  fiir  diese  Spesen  aufkommen,  selbst  wenn  die  Versicherungs- 
geseUschaft fiir  den  Schaden  nichts  zahlt  ?  9.  Erwarten  Sie  nun 
weitere  Weisungen  ? 

LETTER    63. 

1,  Welche  Instruktionen  geben  Sie  mir  beziiglich  der  Feststellung 
des  Seeschadens  ?  2.  Glauben  Sie,  dass  der  Schaden  3%  iibersteigt  ? 
3.  Liesse  sich  die  beschadigte  Ware  vielleicht  zu  einem  annehmbaren 
Preise  verkaufen  ?  4.  Was  miisste  mit  der  beschadigten  Ware  getan 
werden  ?  5.  Zu  welchem  Zwecke  ist  die  Riicksendung  der  beschadigten 
Ware  notig  ?  6.  Warum  ?  7.  Wiirde  die  Riicksendung  den  Verlust 
vermindern  ? 

LETTER    64. 

1.  Welches  Schreiben  ist  in  Ihren  Besitz  gelangt  ?  2.  Haben  Sie 
mittlerweile  die  beschadigte  Ware  besicLtigen  lassen  ?  3.  Durch 
wen  ist  die  Besichtigung  erfolgt  ?  4.  Welche  vier  Dokumente  lassen 
Sie  mir  nun  zugehen  ?     6.  Haben  die  Lloyds  Agenten  Ihren  Vorschlag 
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angenommen  ?  6.  Worin  Iwsteht  dieser  Vorschlag  ?  7.  Zu  welchem 
Zwecke  wird  die  beschadigte  Ware  an  niich  zuriickgesandt  ?  8.  Wor- 
aus  k£inn  icli  dies  ersehen  ?  9.  Wie  hoch  wurde  der  wirkliche  Schaden 
geschatzt  ?  10.  Kann  ich  diesen  Schaden  bei  der  Versicheriings- 
gesellschaft  reklamieren  ?  11.  Was  tun  Sie  mit  den  beschadigten 
Stiicken  ?  12.  Durch  weesen  Vermittlung  erhalte  ich  die  beschadigten 
Stiioke  ?  13.  Wie  ist  der  Ballen  gezeichnet  ?  14.  Was  haben  Sie 
mit  der  anderen  Ware  getan  ? 

LETTER    65. 

1.  Welchen  Brief  haben  Sie  erhalten  ?  2.  Was  enthielt  dieser 
Brief  ?  3.  Danken  Sie  mir  fiir  die  Einsendung  dieser  Papiere  ? 
4.  Werden  Sie  mir  den  Betrag  meiner  Spesen  vergiiten  ?  6.  Was 
erwaxten  Sie  nun  ?     6.  Was  wird  dann  gesehehen  ? 


LETTER    66. 

I.  Wer  hat  Ihnen  den  Namen  meiner  Firma  aufgegeben  ?  2.  Was 
soil  ich  Ihnen  zugehen  lassen  ?  3.  Kaufen  Sie  viel  von  diesen  Taschen- 
iiichem  ?  4.  Um  was  bitten  Sie  raich  ?  5.  Wie  sollen  sich  die  Preise 
verstehen  ?  6.  Welche  Qualitaten  haben  Sie  hauptsaclilich  ini  Aiige  ? 
7.  Konnen  Sie  mir  grosse  Auftrage  auf  diesen  Artikel  versprechen  ? 


Lill4±  XJlilX         Vim 

I,  Was  senden  Sie  mir  unter  Kreuzband  zu  1  2.  In  Antwort  auf 
welchen  Brief  ?  3.  Was  geben  Sie  in  Ihrem  Briefe  an  ?  4.  Verstehen 
sich  die  Preise  mit  Skonto  ?  6.  Gewahren  Sie  ein  Ziel  ?  6.  Liefern 
Sie  franko  Dresden  ?  7.  Bolasten  Sie  Kommission  fiir  Ihre  Bemiihun- 
gen  ?  8.  Was  stellen  Sie  mir  weiter  in  Rechnung  ?  9.  Sind  Ihie 
Preise  allerausserst  ?     10.  Konnen  Sie  dazu  kleine  Partien  liefern  ? 

'  LETTER  68. 

1.  Welchen  Auftrag  erteilen  Sie  mir  in  Antwort  auf  mein  Sclireiben 
vom  8.  ds.  Mts.  ?  2.  Erteilen  Sie  den  Auftrag  zu  spaterer  Lieferung  ? 
3.  Wie  ist  die  Ware  zu  sortieren  ?  4.  Konnen  Sie  mir  bestimmt 
grossere  Auftrage  in  Aussicht  stellen  ?  6.  An  welchen  Spediteur  soil 
ich  die  Sendung  adressieren  ?  6.  In  welchem  Falle  ?  7.  Werden  Sie 
die  Sendung  selber  versichem  ? 
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LETTER    69. 

1.  Wofiir  sind  Sie  mir  verbunden  ?  2.  Werden  Sie  diese  Be- 
stelhmg  bestens  ausfiihren  ?  3.  Konnen  Sie  Dessin  796  liefern  ? 
4.  Bieten  Sie  mir  Ersatz  an  ?  5.  Konnen  Sie  sofort  einon  Teil  der 
Waren  absenden  ?  6.  In  welchem  Falle  ?  7.  In  welchem  Falle 
miisste  die  Fertigstellung  aller  bestellten  Nummem  abgewartet  werden  ? 
8.  Wielange  wiirde  dies  dauern  ? 


LETTER    70. 

1.  Sind  Sie  mit  meinem  Vorschlag  einverstanden  ?  2.  Sehen  Sie 
daher  von  der  sortierten  Sendung  ab  ?  3.  Warum  nehmen  Sie  von  der 
sortierten  Sendung  Abstand  ?  4.  Auf  welchen  Brief  teilen  Sie  mir 
dies  mit  ?  5.  Nehmen  Sie  das  Ihnen  fiir  No.  796  proponierte  Ersatz- 
nmster  an  ?     6.  Was  gewartigen  Sie  nun  ? 


LETTER    71. 

1.  Haben  Sie  meinen  Brief  empfangen  ?  2.  Konnen  Sie  die 
bestellten  Taschentiicher  nun  sofort  komplett  liefern  ?  3.  Welches 
Quantum  konnten  Sie  sofort  zur  Ausfiihrung  bringen  ?  4.  Konnten 
Sie  in  Kiirze  weitere  Sendung  machen  ?  5.  Wann  wiirde  die  Lieferung 
des  Restes  erfolgen  ?  6.  Erwarten  Sie  von  mir  Antwort  betrefiEs 
meines  Vorschlages  ? 

LETTER    72. 

1.  Was  teilen  Sie  mir  auf  mein  Schreiben  vom  2.  crt.  beziiglich 
einer  Toilsendung  mit  ?  2.  Glauben  Sie,  dass  eino  Teilsendung  den 
Preis  etwas  verteuert  ?  3.  Was  mochten  Ilu-e  Kunden  geme  sehen  ? 
4.  Was  vermuten  Sie,  dass  inzwischen  gesehehen  ist  ?  5.  Haben 
Sie  also  gegen  eine  Teilsendung  nichts  einzuwenden  ? 


LETTER    73. 

I.  Was  teilen  Sie  mir  in  Erlodigung  meines  Schreibens  vom  13.  ds. 
Mts.  mit  ?  2.  Was  senden  Sie  mir  in  Ihrem  Briefe  ?  3.  Was  soil 
ich  mit  dom  Betrage  tun  ?  4.  Wann  wird  die  Lieferung  des  Restes 
erfolgen  ? 
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1.  Ist  Iliiiea  nieine  Seiidung  zugekommen  ?  2.  VVelche  Nachriclit 
©rbitten  Sie  sich  befcreffs  sofortiger  Zalilung  ?  3.  Was  bewilligen 
Ihnen  einige  aiidere  englische   Fabrikanten   fur   Kaaso  ?     4.  Glauben 

Sie,  dem  ich  Ihnen  ciiosen  Extraskonto  einraiimen  kann  ? 

LETTER  75. 

L  Pflegen  Sie  fiir  sofortige  Barzaliliuig  einen  Kasseskonto  ein- 
zuriiunien  ?  2.  Erklaren  Sie  sieh  bereit,  mir  erbetenes  1%  fiir  Clieck 
ausnalimsweiBe  zii  bewilligen  ?  3.  Weshalb  niaciien  Sie  diese  Aus- 
nahme  ?     4.  Erwarten  Sie  weitere  Auftrage  ? 

LETTER    70. 

1.  Haben  Sie  von  mir  in  letzter  Zeit  Auftrage  empfangen  ?  2.  Was 
tun  Sie  daher,  urn  wieder  eine  Bestellimg  zu  erhalten  ?  3.  Worauf 
lenken  Sie  nieine  AiifmerkBamkeit  bin  ?  4.  Was  heben  Sie  betreffs 
Ihrer  vorjiilirigen  Weine  besonders  liervor  ?  5.  In  welcher  Weise 
kommt  dieser  Ziisatz  Ihren  Weinen  vom  Vorjahro  zu  statten  ?  0.  Wiii-den 
Sie  TOir  spezielle  Vorteile  in  den  Preisen  einrauinen  ?  7.  Erwarten  Sie 
eine  giinstige  Antwort  auf  Ihren  Vorschlag  / 

LETTER    77. 
1.  Haben  Sie  sich  von  der  diesjalirigen  Weinerte  ein  gutes  Resultat 
vewproclien  ?     2.  Sind   Hire  Wiinsche   und  Hoffnungen  in   Erfuilung 
gegangen  ?     3.  Weichem  Umstand  ist  dieser  Misserfolg  zuzusclireiben  ? 
4.  Hat  das  regnerische  Wetter  die  Qualitat  der  Weine  beeinflusst  ?     5. 
Wie  sind  die  nach  dem  Regen  gekelterten  Weine  ausgefallen  ?     6.  Sind 
die  vor  dem  Regen  gekelterten  Weine  in  Qualitat  besser  ?     7.  Welche 
Vorsichtsmassregeln  haben  Sie  nun  betreffs  der  Auswahl  der  Moste 
getroffen  ?     8.  In  welcher  Weise  haben  Sie  die  jungen  Weine  verbessert  ? 
9.  Haben  Sie  ¥on  den  alteren  Weinen  iioch  ein  grosses  Lager  ?     10. 
Sind  Sie  in  der  Lage,  Iliro   Kundschaft  zu  befriedigen  ?     11.  Woran 
sind   Hire   Kunden  gewohnt  ?     12.  Haben   Sie   in   Ihren  Preisen  cine 
Erhtihung  eintreten  lassen  ?     13.  Waren  die  Moste  dieses  Jahr  teuerer 
als  sonst  ?     14.  Kommen  die  dies jahrigen  Weine  durch  die  Mischung  mit 
alteren  Weinen  im  Preise  hoch  ?     15.  Woraus  ist  ersichtlich,  dass  Sie 
Ihre  Preise  nicht  erliolit  haben  ?     10.  Wofiir  danken  Sie  Iliren  Kunden 
am    Schluss   dm    Ernteberichts  ?      17-  Was    wiinschen   Sie  ihnen    bei 
dieser  Gelegenheit  ?     18.  Wozu  luilteii  Sie  sich  empfohlen  '! 


I.  Haben  Sie  mein  Schreiben  vom  7.  Oktober  empfangen  ?  2.  Was 
war  dem  Briefe  beigefiigt  ?  3.  Was  teilen  Sie  mir  darauf  betreffs 
Einkiiufe  bei  der  Konkurrenz  mit  ?  4.  Zu  welchen  Preisen  haben  Sie 
diese  Weine  gekauft  ?  5.  Haben  Sie  fiir  den  Winter  etwas  Bedarf  ? 
6.  Sind  Sie  geneigt  fur  spater  etwas  zu  kaufen  ?  7.  In  weichem  Falle  ? 
8.  Auf  welche  Weine  reflektieren  Sie  augenblickUch  1  9.  Wiinschen 
Sie  von  diesen  Weinen  Pro  ben  zu  erhalten  ?  10.  Pflegen  Sie  Hire 
Bestellungen  durch  Vertreter  zu  erteilen  ?  II.  Was  erwarten  Sie 
daher  ?  12.  Nelimen  Sie  zur  Zahlung  der  Fakturen  ein  langeres 
Ziel  in  Anspruch  ? 


LETTER    79. 

I.  Was  haben  Sie  aus  meinem  letzten  Sclireiben  zu  Ihrem  Bedauern 
orfahren  ?  2.  Bezweifeln  Sie,  dass  mich  die  Konkurrenzware  be- 
friedigt  hat  ?  3.  Welche  Hoffnung  hegen  Sie  daher  ?  4.  Lasst  Ihnen 
der  mir  bisher  bewilligte  Rabatt  noch  einen  grosseren  Nutzen  ?  5. 
Wo  Hon  Sie  mir  trotzdem  welter  entgegenkommen  ?  6.  Was  erwarten 
Sie  von  rair  infolge  dieser  Begiinstigung  ?  7.  Was  lassen  Sie  mir  per 
Post  zugehen  ?  8.  Sind  Sie  bereit,  mir  weitere  Proben  von  andern 
Weinen  zuzusenden  ?  9.  Wiirde  diese  Sorte  Wein  der  Konkurrenz- 
ware iiberlegen  sein  ?  10.  Wie  kommen  die  Preise  dieser  Sorte  zu 
stehen  ?     II.  Ziehen  Sie  es  vor,  Ihre  besseren  Weine  zu  Uefern  ? 


LETTER    80. 

1.  Haben  Sie  mein  letztes  Schreiben  erhalten  ?  2.  Wofiir  sind 
Sie  mir  verbunden  ?  3.  Was  haben  Sie  mir  schon  friiher  mitgeteilt  ? 
4.  Waren  die  Preise  biUiger  als  meine  ?  5.  Was  bemerken  Sie  mir 
betreffs  der  Konkurrenten  Conradi  &  Heinz  ?  6.  Geniessen  Sie  bei  den 
genannten  Preisen  noch  weitere  Vorteile  ?  7.  Sind  Sie  bereit,  mir 
einen  Auftrag  zu  geben  ?  8.  Worauf  ?  9.  In  weichem  Falle  werden 
Sie  den  Auftrag  geben  ?  10.  In  wieviel  Fassern  ist  der  Auftrag  zu 
liefern  ?  11.  Hat  die  Konkurrenzware  Hire  Kunden  befriedigt  ? 
12.  Konnen  Sie  infolge  des  grosseren  Rabattes,  der  Ihnen  von  Kon- 
kurrenzfirmen  eingeraumt  wird,  raehr  als  friiher  verkaufen  ?  13.  War- 
urn  ist  es  Ihnen  schwierig,  von  Rheinweinen  viel  zu  verkaufen  ? 
14.  Wie  werden  die  Weine  von  der  Konkurrenz  an  ganz  unbedeutende 
Leute  liierzulande  geliefert  ? 


H 


«(' 


330 


GERMAN    COMMERCIAL    PRACTICE 


I 


LETTER    81. 

Sie,  da«,  die  Konkurrenzware  scUecht  sem  mu»8.  we.1  8.e  «o  bJl'g  '-t* 
3.  Geme«8en  Sie  in  der  Weinbranche  einen  8'°^"'^'^  '  .*'"''" 
Hau,  sehr  bekannt  t  5.  Halten  Sie  es  i^  ,-^'^'f-^^  ^a^e  zu 
den  von  der  Konkurrenz  berochneten  Preiaen  zu  hefern  <>•  B^«^' 
Bichtigen  Sie,  nachteilig  iiber  die  Kontaurenz  -"/"f "■  J'  ™ 
Sie  eB  fiir  uberftii«sig.  uber  andere  Weme  zu  reden  ?  8  W;1U«  Weme 
habe  ich  probiert  ?  9.  Was  muas  ich  daher  wssen  ?  10.  ^ »»  »°  ' 
ioh  bd  der  Beurteiliuig  von  den  verBcUedenen  Wemen  t,m  1  1 1.  Wel- 
In  ptiB  wollen  Sie'fOr  den  -U^hrigen  Hochhe.n,er  — en 

12.  Haben  Sie  die  bestellten  6  Ohm  zur   Aurfuhn.ng  vorgemerkt  _ 

13.  Was  Bagen  Sie  betrefls  der  Preisdifferenz  .wschen  ^^^J^^  Un 
aer  KonkJrenzware  ,     U.  WaB  ^J^^^^^^  ^Kat i^g^d 
BiohtUch  der  Qualitat  Ihrer  Weme  besondere  hervor  .     '»•  »^         8 
einKonkurrenzhauB  Bolch  gute  Qualitat  Uefem!     16.  Konn«.  8.  Ihxeu 

a«,ijia^n  Hoehheimer  ^^^f^'^^^^^"  VGuXn^Sil. 
warden  Sie  dennoch  em  weiteres  Opfer  Drmgen  • 
da«B  zu  dieaem  PreiBe  niemand  almlichen  Wem  hefern  karmj     1 J^  Ko. 
„en  Sie  mir  noch  einen  anderen  Wein  zum  Ankauf  offene«>nJ     -0.  1st 
diese  Sorte  beaaer  als  die  Konkurrenzware  ?     21.  Lassen  b.e  nur  von 
t^r  Weinsorte  Proben  zugehen  1     22.  Zu  welchem  P--  k— 
Sie  mir  diesen  Wein  Uefem  .     23.  Berechnet  d.e  Ko-k"-™-  ^«  ^^^"^ 
KoBten  der  kleineren  FasBer  ?     24.  Netoen  auch  Sie  zu  d'^Bem  Mrttd 
zSuoht    um  Kunden  anzulocken  »     25.  Wollen  S.e  bei  den  FaBsern 
Zufluoht,  um  n.un  ^rinMn  Sie  fiir  die  Faaser  in  Anrechnung  ? 

Profit  machen  t     26.  Waa  brmgen  oie  lur  uio  ,„ •  „„  uaaaor 

27.  Sind  Sie  allenfallB  wiUens.  von  der  ^erec^^r^  ier^e^mF^ 
abzuaehen  '  28.  Zu  welchem  Preis  wollen  Sie  mir  die  Hochhoimer 
^bZb  ablaa^  »  29.  Welche  woiteren  Instruktionen  erwarten  S.e 
tZT^T^  -iirden  Sie  nun  betreffs  deB  Auftrag^  gerne  sehen 
31  Weshalb  !  32.  iBt  dieses  Ansuchen  nicht  unbescheiden  i.i.  Aus 
ttlcZ,  oLde  erachten  Sie  Ihre  Bitte  als  sehr  bescheiden  t  34  Be. 
«eicnem  uiiuiu  Prtr.i-Skonti  ?     35.  Verstehen 

welchen  Auftragen  gewahren  S.e  dieBe  Extra  bkonti. 
Bich  diese   Skonti'  bei  freier  Lieferung  der   Fasser  i     3b    Hegen  bie 
ZL^finm^gen.  dasB  ich  Ihnen  in  Zukunft  stets  meme  Auftrage 
^ZZ  werde  t     37.  Wio  soil  ich  die  versehiedenen  Weme  prufen  t 

LETTER    82. 

1.  1st  mein  Schreiben  vom  18.  vor.  Mts.  »«J»*/'°*«'^'"  ',^^" 
Be»tz  gelangt  ?  2.  Was  verlangen  Sk,  von  Ihren  Lieferanten  m  BetroB 
T^ll,  1     3.  Was  notigt  Sie.  bei  ihren  Einkaufen  so  sohaH  auf 
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die  Preise  zu  sehen  ?  4.  Warum  konnen  Sie  auf  billige  Preise  besondere 
Anspriiche  erheben  ?  5.  Warum  brauche  ich  keine  Agenten-Provision 
zu  zalilen  ?  6.  Konnen  Sie  noch  einen  weiteren  Grund  anfiihren, 
weshalb  Sie  Vorzugspreise  beanspruchen  konnen  ?  7.  Was  soil  ich 
Ihnen  betreffs  der  Deckung  meiner  Faktura  mitteilen  ?  8.  Erfceilen 
Sie  mir  definitiv  einen  Auftrag  ?  9.  Zahlen  Sie  die  von  mir  verlangten 
Preise  ?  10.  Sind  Ihre  Preise  billiger  als  die  der  Konkurrenten  ? 
11.  Erwarten  Sie  eine  sorgfaltige  Auswahl  der  Weine  ?  12.  Welch 
weitere  Begiinstigung  wiirden  Sie  betreffs  des  Fasswerkes  gerne  sehen  ? 
13.  Weshalb  wollen  Sie  das  Fasswerk  gratis  erhalten  ?  14.  Wie  sind 
die  Fasser  zu  markieren  ?  15.  Darf  auch  meine  Firma  auf  den  Fassern 
erscheinen  ?  16.  Wie  und  wann  muss  die  Spedierung  der  Fasser 
erfolgen  ?  17.  An  wen  ist  die  Sendung  zu  adressieren  ?  18.  Lassen 
Sie  den  Spediteuren  Weisungen  zugehen  betreffs  der  Weiterbeforderung 
xier  Weine  ?  19.  Warum  soil  ich  Ihnen  prompt  Avis  von  der 
erfolgten  Verschiffung  dor  Weine  geben  ? 

LETTER    83. 

1.  Haben  Sie  mein  letztes  Schreiben  erhalten  ?  2.  Sind  Sie  mir 
fiir  den  gegebenen  Auftrag  verbunden  ?  3.  Werden  Sie  den  Auftrag 
sorgf  altig  ausf  iiliren  ?  4.  Werden  Sie  gute  Fasser  verwenden  ?  5.  Lie- 
fern  Sie  franko  London?  6.  Wann  werden  Sie  die  Verschiffung  der 
Weine  vornehmen  ?  7.  An  wen  senden  Sie  die  Weine  ?  8.  Werden 
Sie  die  Weine  versichert  spedieren  ?  9.  Was  wiinschen  Sie  mir  bei 
dieser  Gelegenheit  ? 

LETTER    84. 

1.  Auf  welches  Schreiben  nehmen  Sie  Bezug  ?  2.  Welches 
Dokument  senden  Sie  mir  ein  ?  3.  Mit  welchem  Dampfer  haben  Sie 
die  Weine  verschifft  ?  4.  An  wen  adressierten  Sie  die  Sendung  ? 
5.  Wie  sind  die  33  Fasser  gezeichnet  ?     6.  Wieviel  betragt  die  Faktura  ? 

7.  Wem  soil  ich  den  Betrag  der  Rechnung  zahlen  ?  8.  Sind  Sie 
geneigt,  weitere  Bestellungen  von  mir  auszuf  iihren  ? 

LETTER    85. 

1.  Sind  meine  beiden  letzten  Brief e  in  Ihren  Besitz  gelangt  ? 
2.  Wem  haben  Sie  den  Betrag  meiner  Reclmung  gezahlt  ?  3.  Infolge 
welcher  Instruktionen  ?  4.  Wofiir  versteht  sich  der  gekiirzte  Betrag  ? 
5.  Was  soil  ich  mit  der  gemachten  Zahlung  ausgleichen  ?  6.  Soil  ich 
Sie    da  von    avisieren  ?      7.      Wann    ist    die    Sendung    angekommen  ? 

8.  Welche  Hoffnung  sprechen  Sie  betreffs  der  Weine  aus  ? 
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LETTER  86. 
1  Haben  Sie  mein  Sclireiben  vom  28.  vor.  Mts.  erhalten  ?  2.  Waa 
bestatigen  Sie  auBserde.i.  noch  ?  3.  Was  begleichen  Sie  imt  dem 
!r.2nen  Betrag  .  4.  let  der  erhaltenen  Zahlung  noch  etw.-^--- 
fiifien  um  den  Betrag  der  Faktura  vollig  ausgleichen  zu  konnen  ? 
5  H^ben  Sie  die  CbLeugung,  da«s  die  g-^^^-^^^,;— 
Erwartungen  entsprechen  ?     6.  Halten  Sie  eich  zu  woiteren  Auftragen 

empfohlen  ? 

LETTER    87. 
1.  Haben  Sie  von  do.u   Inhalt  meines  letzten  Selu^ibeus  Notiz 

gpnomment     2.  Zu  welchem  Preise  woUen  Sie  "-  d**  8""""'^^'!" 

.  ^  iio^u^o.^  *iVil«jwftn  '     3    Versteht  sich  dieaer  Freis  ab 

weissen  Baumwollspitzen  ablassen  .     a.   v«»^^« 

Nottingham?     4.  Wieviel  betragt  das  Gewicht  der  Ware  ?     5.  Lnd 

das  Mass  der  Kiste  ? 

LETTER    88. 
1    Ist  Ihnen  mein  Brief  vom  22.  crt.  zugekomraen  ?     2.  Konnen 
Sie  mir  den  in  Rede  stehenden  Auftrag  erteilen  ?     3.  ^arum  konnen 
Sie  die  BesteUimg  nicht  bestatigen  ?      4    «;--^X^^:^'  ^^^  ^^^^ 
gegebenen    Limit    ein    Irrtum    vorhegt  ?     5.  Soil  ich  1»«^«^  ^le    "^ 
l^sandten   Muster    wieder    zustellen  ?     6    K-ne-    S-    mxr    mne„ 
n^Zn    Auftrag    iiberschreiben  ?     7.  Auf    wieviele    S  ucke    laute     d.o 
Bestellung  ?     8.  In    welcher    Qualitiit    sind    die    Spitzen    zu    hefern  ? 
Turn  ieviele  Dessins  Spitzen  handelt  es  sich  ?     10.  W.e  muss  das 
Sortiment  geliefert  werden  ?     11.  Wieviele  Stucke  smd  m  erne  Schachl^ 
.u  packen  ?     12.  Soil  ich  Ihnen  dafur  einen  Pre^  not.eren  ^  J^  Was 
fiir  weitere  Einzelheiten  tonotigen  Sie  ?     14.  Was  haben  Sie  m  der 
Zwischenzeit  betreffs  der  Auftrage  No.  3321  ^  3606  von  Ihren  Freunden 
iM  Manila  gehort  ?     15.  Konnen  Sie  nunmehr  den  Ihnen  am  23    Apr^ 
aufgegebenen  Freis  bestatigen  v     16.  Soil  .ch  S-  ^^J^f^^^' ^Vtcfn" 
oXausfiihre  1     17-  Was  senden  Sie  mir  von  Indents  4589  &  4o90  ? 
Ig.  Wo  haben  Si#  die  Preise   notiert  ?     26.  Was  wurden  Sie  betrefis 
dieaer  Indents  gerne  aehen  ? 

LETTER    89. 

1    Haben  Sie  meinen  Brief  vom  26.  ds.  Mts.  erhalten  ?     2.  Was 

niochten  Sie  von  den  Indents  3321   &   3606  gerne  haben  ?     3.  Was 

fiir  ein  Sortimont  meinen  Sie  ?     4.  Haben  Sie  davon  keme  Referenz- 

moBter  ?     5.  Wann  werden  Sie  mir  weitero  Naclirichten  betreffs  dieser 
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Indents  geben  ?  6.  Zu  welchem  Preis  konnen  Sie  Indent  4461  aus- 
fiihren  ?  7.  Konnen  Sie  audi  Dessin  No.  6  Hefern  ?  8.  Konnten  Sie 
dieses  Dessin  vorteilhaft  ersetzen  ?  9.  Was  betragen  (das)  Netto- 
gewicht  und  (das)  Kubikmass  dieser  Waren  ?  10.  Was  retournieren 
Sie  mir  von  den  Indents  4589  &  4590  ?  11.  Wo  haben  Sie  die  notigen 
Details  vermerkt  ?  12.  Ware  es  Ihnen  angenehm,  darauf  meine 
Bestatigung  zu  ompfangen  ? 

LETTER    90. 

I.  Ist  Ihnen  moin  Schreiben  vom  28.  Juli  zugekommen  ?  2.  Haben 
Sie  vom  Inhalte  Notiz  genommen  ?  3.  Konnen  Sie  Indent  4461  zur 
Ausfiihrung  bestatigen  ?  4.  Von  welchem  Dessin  wiinschen  Sie  ein 
Muster  zu  empfangen  ?     5.  Wofiir  soil  dieses  Dessin  als  Ersatz  dienen  ? 

6.  Haben  Sie  meine  Notierungen  von  den  Indents  4589  &  4590  gepriift  ? 

7.  Besteht  eine  Preisdifferenz  zwischen  mciner  Oflerte  und  Ihrem 
Limit  ?  8.  Ist  diese  Preisdifferenz  einleuchtetid  ?  9.  Warura  konnen 
Sie  sich  diese  DifTerenzen  nicht  erklaren  ?  10.  Worum  [Um  was] 
bitten  Sie  mich  daher  ?  11.  Senden  Sie  mir  die  Referenzen  von 
Indents  3321  &  3606  ?     12.  Erwarten  Sie  dariiber  weiteren  Bericht  ? 

LETTER    91. 

1.  Haben  Sie  meinen  Brief  vom  12.  ds.  Mts.  empfangen  ?  2.  Was 
haben  Sie  sich  betreffs  Indent  4461  notiert  ?  3.  Konnen  Sie  mir  die 
gewiinschten  Muster  sofort  zustellen  ?  4.  Aus  welchem  Grunde 
nicht  ?  5.  Welche  Muster  wiinsche  ich  vermutlich  zu  erhalten  ? 
6.  Geben  Sie  diese  Ware  in  Arbeit  ?     7.  Wann  wird  dies  geschehen  ? 

8.  Wann  hoffen  Sie  die  Muster  zuriickzuerhalten  ?  9.  Konnen  Sie 
mir  heute  keine  genaueren  Mitteilungen  machen  ?  10.  Haben  Sie  bei 
der  Proisnotierung  von  den  Indents  4589  &  4590  keinen  Fehler  begangen? 
11,  Konnen  Sie  keine  Preisermassigung  eintreten  lassen  ?  12.  Was 
fiigen  Sie  Ihrem  Briefe  bei  ?  13.  An  wen  haben  Sie  die  Ware  gesandt  ? 
14.  Was  soil  ich  betreffs  des  Fakturabetrages  tun  ?  15.  Wofiir  danken 
Sie  mir  betreffs  Indents  3321  &  3606  ?  16.  Haben  Sie  diese  Waren 
in  Nota  genommen  ?     17.  Wann  wird  die  Lieferung  erfolgen  ? 

LETTER    92. 

1.  Haben  Sie  mein  Schreiben  vom  17.  August  erhalten  ?  2.  Haben 
Sie  mir  den  Betrag  der  Faktura  gutgeschrieben  ?  3.  Was  wiinschen 
Ihre  Freunde  in  Zukunft  betreffs  der  Verpackung  ?     4.  Warum  soil 
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darin  erne  Andorung  getroffen  werden  ?  5.  Wie  ist  in  Zukunft  das 
Material  zur  Aufmachung  der  Spitzen  zu  senden  ?  6.  Bei  welchen 
Spiteen  ist  die  Aufmachung  separat  zu  versenden  ?  7.  Auf  welclie 
Weise  ist  die  Aufmachung  der  Spitzen  zu  verpacken  ?  8.  Wo  ist  das 
Paket  in  der  liiste  unterzubringen  ?  9.  Wie  Bind  die  Spitzen  selbst  zu 
versenden  ?  10.  Wie  ist  in  Zukunft  rait  der  Angibe  des  Nettogewichts 
der  Ware  zu  verfahren  ?  11.  Ist  meine  Annahme  betroffs  Indent 
4461  in  Ordnung  ?  12.  Was  tun  Sie  mit  den  Mustem  dieses  Indents  . 
13  Was  haben  Sie  beziiglich  Indents  4589  &  4590  beschlossen  ?  14.  S  ur 
welche  Indents  soil  ich  Ihnen  Gegenofferte  machen  ?  15.  L^«f«n  ^le 
mir  die  Muster  davon  zugehen  ?  16.  Haben  Sie  Auftrag  4255  schon 
friUier  miterbreifcet  ?  17.  Versprechen  Sie  sich  jetzt  emen  bilhgeren 
■Preis  ? 

LETTER  93. 
1  Ist  Ihnen  mein  Schreiben  vom  23.  August  zugekommen  ? 
2.  Haben  Sie  sich  meine  Instruktionen  beziiglich  der  Aufmachung  der 
Spitzen  notiert  ?  3.  Wozu  haben  Sie  sich  diese  Instruktionen  bemerkt? 
4.  Wann  werden  Sie  mir  auf  die  iibrigen  Punkte  meines  Bnefes  ant- 
worten  ? 

LETTER  94- 
1  Zu  welchem  Preise  offerieren  Sie  mir  die  fiir  Indent  4823  ge- 
wiinschten  3000  Stiick  Spitzen?  2.  Was  betragt  das  Gewicht  der 
Ware  ungefahr  ?  3.  Und  das  Mass  der  Kisten  ?  4.  Konnen  Sie  von 
diesen  Waren  die  Farbe  creme  liefern  ?  5.  Wie  haben  Sie  deshalb  die 
Notierung  Ihres  Preisee  arrangiert  ?  6.  WUrde  fiir  creme  etwaa  extra 
berechnet  werden?  7.  Konnen  Sie  den  Preis  der  Vorhange  von 
Indent  4255  nicht  etwas  ermassigen  ?  8.  Wiirde  sich  das  Sortiment 
eventueU  biUiger  herstellen  lassen  ?  9.  In  welchem  Falle  ware  das  zu 
torn  ?  10.  Ware  es  Ihnen  lieber.  wenn  Sie  das  offerierte  Sortiment,  so 
wie  es  ist,  ausfiihren  konnten  ?  11.  Haben  Sie  mir  die  Muster  von 
Indent  4823  wiedor  zugesandt  ? 

.1" 

LETTER    95. 

1.  Ist  Ihnen  mein  Schreiben  vom  2.  ds.  Mts.  zugekommen  ? 
2.  Besteht  im  Preise  des  Indents  4823  zwischen  meiner  Notierung 
und  Ihrem  Limit  eine  Differenz  ?  3.  Vermuten  Sie,  dass  ich  von  dem 
Fabrikanten  keine  entsprechende  Ermassigung  erhalten  kann  ?  4.  Was 
tun  Sie  daher  mit  dem  fraglichen  Auftrag  ?     5.  Zu  welchem  Zwecke 
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retournieren  Sie  den  Auftrag  ?  6.  Was  konnen  Sie  mir  betreffs  Indent 
4255  Erfreuliches  mitteilen  ?  7.  Konnen  Sie  den  Auftrag  bestatigen  ? 
S.  Welelien  Wimsch  aussern  Sie  betreffs  der  Versendung  der  Ware  ? 
9.  Weshalb  soil  ich  die  AusfUhrung  besonders  beschleunigen  ?  10. 
Wunschen  Sie  von  dem  Sortiment  Muster  zu  empfangen  ?  11.  Warum 
soil  ich  Ihnen  diese  Muster  sofort  senden  ?  12.  Was  weiter  wiinschen 
Sie  zu  empfangen  ?  13.  Warum  soil  ich  neue  MusterkoUektionen 
senden  ?  14.  Was  empfange  ich  unter  Kreuzband  ?  15.  Was  soil 
ich  betreffs  Indent  4793  tun  ? 


LETTER    96. 

1.  Was  haben  Sie  sich  betreffs  Indent  4255  notiert  ?  2.  Werden 
Sie  die  Ware  in  Kiirze  liefern  ?  3.  Wann  werden  Sie  mir  die  Muster 
senden  ?  4.  Tut  es  Ihnen  leid,  dass  Indent  4823  nicht  ausgefiihrt 
werden  darf  ?  5.  Haben  Sie  betreffs  Sendung  von  Mustern  Vormerkung 
genommen  ?  0.  Lassen  Sie  mir  hinsichthch  Indent  4793  weitere 
Nachrichten  zukommen  ? 


LETTER    97. 

1.  Welchen  Brief  bestatigen  Sie  ?  2.  Zu  welchem  Preise  offerieren 
Sie  mir  die  Spitzen  fur  Indent  4793  ?  3.  Wieviel  wiegt  die  Kiste 
imgefalir  ?  4.  Wie  gross  ist  die  Kiste  ?  5.  Konnten  Sie  den  Auftrag 
leicht  placieren  ?  0.  Ist  das  der  Grimd  der  etwas  spaten  Antwort  ? 
7.  Was  fiigen  Sie  Ihrem  Briefe  bei  ?  8.  An  wen  haben  Sie  die  Waren 
gesandt  ?     9.  Senden  Sie  mir  auch  Referenzmuster  von  der  Sendung  ? 


LETTER    98. 

I.  Ist  mein  Brief  vom  2.  ds.  Mts.  samt  Faktiu-en  in  Ihren  Besitz 
gelangt  ?  2.  Haben  Sie  die  Muster,  die  ich  Ilmen  von  Zeit  zu  Zeit 
zusandte,  empfangen  ?  3.  Wohin  soil  ich  die  Muster  in  Zukunft 
senden  ?  4.  Weshalb  ?  5.  SoUen  die  Muster  lose  oder  auf  Papier 
aufgeklobt  sein  ?  6.  Warum  soil  ich  keine  losen  Muster  senden  ? 
7.  Besteht  bei  Indent  4793  eine  Preisdifferenz  zwischen  meiner 
Notierung  und  Ihrem  Limit  ?  8.  Erwarten  Sie  eine  Preisermassigung  ? 
9.  Weshalb  ?  10.  Durch  wen  werde  ich  eine  Rimesse  empfangen  ? 
11.  Was  soil  ich  mit  dieser  Rimesse  begleichen  ? 


zm 
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LETTER  99. 
1.  Welehen  Brief  haben  Sie  erhalten  ?  2.  Ist  Ihnen  aiich  die 
iitormittelte  Rimesse  zugekommen  ?  3.  Was  haben  Sie  damit  aus- 
gpglichen  ?  4.  Ist  es  Ihnen  gelungen,  Indent  4793  zuin  hmitierten 
Preise  zu  placieren  !  5.  Haben  Sie  die  Ware  in  Arbeit  gegeben  . 
0.  Haben  Sie  von  meinen  Instruktionen  beziiglich  der  Mustersen- 
dungen  Notiz  genommen  ?     7.  Wie  sind  die  Muster  zu  senden  ? 

LETTER  100. 
1  Womit  sind  Sie  augenblicklich  beschaftigt  ?  2.  Fiir  wen  sind 
die  Moster-KoUektionen  bestimmt  ?  3.  Wbb  fiir  Muster  soil  ich  fur 
Sie  vorbereiten  ?  4.  Fiir  welche  Lander  sind  die  Muster  bestunrat^ 
5.  Wieviele  Kollektionen  wiinschen  Sie  zu  erhalten  ?  6.  Wie  sind 
die  Muster  aufzunmchen  1  7.  Wozu  sollen  die  Muster  dienen  ? 
8.  Wamm  soUen  die  Kollektionen  so  elegant  aufgemacht  werden  . 
a  Darf  auf  den  Etiketten  meine  Firma  figurieren  ?  10.  Welche 
Firma  soil  auf  den  Etiketten  verraerkt  sein  ?  11.  Wiinschen  Sie  zu 
den  Mustern  eine  Preisliste  ?  12.  Wie  sind  die  Preise  zu  kalkuheren  ? 
13.  Welche  Details  wiinschen  Sie  weiter  noch  ?  14.  Nur  die  Angabe 
der  Lieferzeit  imd  der  erhaltlichen  Minimal-Quantitaten  ?  15.  Ist 
Ihnen  bekannt,  dass  die  Herstellung  solcher  Kollektionen  rait  grossen 
Spesen  verbunden  ist  ?  16.  Glauben  Sie,  dass  ich  fiir  meine  Arbeit 
durch  grossere  Auftrage  entschadigt  werde  ?  17.  Was  wiinschen  Sie 
in  Betreff  der  fraglichen  Kollektionen  weiter  zu  erfahren  ? 

LETTER    101. 

1.  Ist  mein  Schreiben  vora  6.  crt.  in  Ihren  Besitz  gelangt  ? 
2.  Haben  Sie  davon  Notiz  genommen  ?  3.  Werden  Sie  meinen 
Wiinschen  entsprechen  ?  4.  Wann  werden  Sie  die  Muster  zur  Ver- 
aendung  bringen  ?     5.  Hoffen  Sie  darauf  gute  Auftrage  zu  empfangen  ? 

LETTER    102. 

1.  Ist  Ihnen  meine  Sendung  vom  22.  crt.  zugekommen  ?  2.  Haben 
Sie  dieselbe  bereits  durchgesehen  ?  3.  1st  alles  in  Ordnung  ?  4.  Ist 
der  berechnete  Preis  von  1095  nicht  in  Ordnung  ?  5.  Was  wiinschen 
Sie  betreffs  dieser  Preisdillerenz  ?  6.  Erwarten  Sie  einen  weiteren 
Bericht  betreffs  der  sehr  eiligen  No.  3393  ?  7.  Woriiber  sind  Sie  so 
sehr  ©rstaunt  ?  8.  Haben  Sie  davon  Beweise,  dass  ich  diesen  Detail - 
listen    Oiferte    gomacht    hab©  ?       9.  Woriiber    sind    Sio    noch    mehr 
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iiberrascht  ?  10.  Durch  wen  haben  Sie  diose  Naeliricht  erfahien  ? 
11.  Was  folgern  Sie  aus  dein  Umstande,  dass  ich  diesen  DetMillisten 
Ware  gesandt  habe  ?  12.  Konveniert  Ihnen  meine  Handlungsweise 
nicht  ?  13.  Beabsichtigen  Sie,  rair  in  Zukunft  keine  Bestellungen 
mehr  zu  erteilen  ?  14.  In  welchem  Faile  wiirden  Sie  die  Vorbituhmg 
mit  mir  abbrechen  ?  15.  Erwarten  Sie  von  mir  Erklanmgen  daruber  ? 
16.  Wann  soil  ich  Ihnen  die  ruekstandigen  Waron  zusencion  ? 

LETTER    103. 

1.  Haben  Sie  meinen  Brief  vom  30.  vor.  Mts.  empfangen  ?     2.  Auf 
welche  Weise  ordnen  Sie  die  reklamierte  Preisdifferenz  bei  No.  1095  ? 
3.  Entschuldigen  Sie  sich  wegen  des  Versehens  ?     4.  Haben  Sie  mir 
betreffs  der  Lieferung  von  No.  3393  schon  berichtet  ?     5.  Weisen  Sie 
meine    Anschuldigung    betreffs    des    Besuchs    der    Detail-Kundschaft 
zuriick  ?     6.  Weshalb  ?     7.  Hat    man    Ihnen    gesagt,     dass    Dahms 
Grossist  sei  ?     8.  1st  Ihnen  besonders  daran  gelegen,  die  Verbindung 
mit  Dahms  aufrecht  zu  erhalten  ?     9.  Haben  Sie  Dahms  in  irgend 
einer  Weise  vorgezogen  ?     10.  Haben  Sie  Dahms  wirklich  eine  Sendung 
gemacht  ?     11.  Was     haben     Sie     Dahms     zugesandt  ?     12.  Ist     die 
Moglichkeit  vorhanden,  dass  Dahms  diese  langen  Muster  im  Schaufenster 
hat  ?     13.  Konnte  er  nicht  auch    Ware  ausgestellt  haben  ?     14    Ken- 
nen  Sie  die  Firma  Scheller  ?     15.  Glauben  Sie,  dass  diese  Darlegung 
der  Sache  mich  befriedigt  ? 

LETTER    104. 

1.  Welche  Bitte  richten  Sie  an  mich  betreffs  der  riickstandigen 
Spitzen  ?  2.  Wann  konnen  Sie  die  W^are  verkaufen  ?  3.  Was  waren 
die  Folgen,  wenn  ich  die  Ware  nicht  sofort  zur  Absendung  bringe  ? 
4.  Wer  drangt  Sie  besonders  um  Lieferung  der  Ware  ?  5.  1st  Ihre 
Kundschaft  iiber  die  langsame  Lieferungsweise  aufgebracht  ?  6.  Was 
soil  ich  tun,  um  Sie  schneller  bedienen  zu  konnen  ?  7.  Wer  ist  schon 
im  Besitz  der  Nos.  7437-40  ?  8.  Haben  Sie  auch  schon  Ware  von 
diesen  Nummern  ?     9.  Um  welche  Nachricht  bitten  Sie  micli  nun  ? 

LETTER    105. 

1.  Haben  Sie  mein  Schreiben  vom  12.  ds,  Mts.  empfangen  ? 
2.  Haben  Sie  inzwischen  eine  Warensendung  gemacht  ?  3.  Liessen 
Sie  mir  Faktura  dariiber  zugehen  ?  4.  Was  hat  Ihnen  Herr  Berger 
»)etreffs  der  Lieferung  der  ruekstandigen  Waren  inzwischen  mitgeteilt  ? 
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5.  Sind  Sie  inir  fiir  die  Gewahmng  dieser  Frist  dankbar  ?  G.  Werden 
Sio  Ihr  Moglichstes  tun,  um  diesen  Lieferterniin  einzuhalten  ?  7.  Hal- 
ten  Sie  es  fiir  vorteilliaft,  die  komplette  Lieforung  der  Ware  abzuwarten  ? 
8.  Waruiii  niciit  '!  9.  Was  setzen  Sie  bei  der  Abfertigung  von  Teil- 
sendungen  voraus  ?  10.  Was  soil  ich  init  den  inkoniplett  gelieferten 
Wafen  tun?  11.  In  welchem  Fall  soil  ich  sie  Herm  Berger  aus- 
handigen  ?  12.  Sind  andere  Kunden  mit  inkompletter  Liefening 
Eiifrieden  ?  13.  Haben  Sie  zur  Zeit  vide  Aviftrage  ?  U.  Hal>en  Sie 
meine  Auftrage  anderen  vorgezogen  ?  15.  An  wolcher  Benierkung 
nehmen  Sie  Anstoss  ?  16.  Weshalb  ?  17.  Waruni  bed^.uern  Sie 
diese  wiederholte  Benierkung  umsomehr  ? 

LETTER    106. 

1.  Welche  Anfrage  richten  Sie  an  mich  betreffs  der  Nos.  3027-3098  ? 
2.  Haben  Sie  bei  diesen  Numrnern  eine  Preisdifferenz  konstatiert  ? 
%  Zu  weleher  Verinutnng  gibt  Ihnen  diese  Preisdifferenz  Anlass  ? 
4.  Wiinschen  Sie  Muster  von  ahnlichen  Dessins  zu  empfangen  ? 
fi.  Welche  Bedingimg  stellen  Sie  hinsichtlicli  der  Lieferzeit  dor 
Ware  ? 

LETTER    107. 

1.  Iflt  mein  Schreiben  vom  16.  ds.  Mts.  in  Ihren  Besitz  gelangt  ? 
2.  Kann  ich  auf  eine  Preisreduktion  bei  den  betreffenden  Numrnern 
rechnen  ?  3.  Warum  nicht  ?  4.  Welchen  Vorteil  hat  Ihnen  der 
Fabrikant  eingeriiuHit  ?  5.  Lassen  Sie  niir  Muster  von  einigen  Dessins 
EUgehen  ?  6.  Wann  werden  diese  Dessins  auf  Ihrem  Markte  zu  be- 
kommen  sein  ?  7.  Koniien  Sie  mir  Hoffnung  geben,  dass  ich  den 
Alleinverkauf  dieser  Dessins  erhalte  ?     8.  In  welchem  Falle  ? 

LETTER    108. 

L  Wieviel  enthalt  das  fakturiorte  Stiick  Coating  2722  ?  2.  Welches 
Mass  ist  auf  der  Etikette  angegeben  ?  3.  Wann  habe  ich  Ihnen  dieses 
Stiick  berechnet  ?  4.  Wer  hat  Sie  auf  diese  MassdifTerenz  auf  merksam 
gemacht  ?  5.  Glauben  Sie,  dass  diese  Angabe  der  Walirheit  ent- 
spricht  ?  6.  Haben  Sie  Ihren  Kunden  fiir  die  Differenz  kreditiert  ? 
7  Soil  ich  Ihnen  daher  das  Fehlmass  gutschreiben  ?  8.  Was  habe  ich 
Ihnen  fiir  den  gelben  Stoff  4620|  berechnet  ?  9.  Wann  ?  10.  Was 
koBtete  dieser  Stoff  in  weiss  ?  U.  Glauben  Sie,  dass  dieser  fur  gelb 
bereehnete  Preis  in  Ordnimg  ist  ?  12.  Was  soil  ich  Ihnen  nun  mit- 
teilen  ? 
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1.  Ist  mein  Brief  vom  21.  ds.  Mts.  in  Ihren  Besitz  gelangt  ? 
2.  Konnen  Sie  es  sich  erklaren,  dass  bei  dem  fraglichen  Stiick  5  yards 
fehlen  soUten  ?  3.  Wollen  Sie  mich  fur  das  Mindermass  kreditieren  ? 
4.  Ist  der  fur  4620|  gelb  bereehnete  Preis  richtig  ?  5.  Sind  diese 
hellfarbigen  Stoffe  gewohnlich  teuerer  als  weiss  ?  6.  Weshalb  ? 
7.  Was  senden  Sie  mir  gleichzeitig  zu  ?  8.  Woriiber  ist  diese  Faktura  ? 
9.  Was  soil  ich  mit  dera  Betrag  tun  ? 

LET  IE  R    110. 

1.  Was  stellen  Sie  mir  zur  Verfugung  ?  2.  Wann  wurden  Ihnen 
diese  2  Stucke  gesandt  ?  3.  Warum  lassen  Sie  diese  Ware  zu  meiner 
Verfugung  ?  4.  Ist  diese  Ware  nicht  48"  breit  ?  5.  Woraus  kann 
ich  das  ersehen  ?  6.  Konnen  Sie  diese  zwei  Stucke  nicht  v^rwenden  ? 
7.  Was  soil  ich  daher  tun  ? 

LETTER    lU. 

1.  Haben  Sie  meinen  Brief  vom  21.  crt.  empfangen  ?  2.  Sind  die 
betreffenden  2  Stiicke  Satin  5885  in  42*  von  mir  bestellt  worden  ? 
3.  Ware  es  Ihnen  angenehm,  wenn  ich  die  Ware  beliielte  ?  4.  Zu 
welchem  Preise  wiirden  Sie  mir  diese  Ware  ausnahmsweise  ablassen  ? 
5.  Was  soil  geschehen,  wenn  ich  diese  Ware  nicht  iibernehme  ?  6. 
Konnten  Sie  mir  spater  diese  42"  Ware  zum  gleichen  Preise  liefern  ? 
7.  Entschuldigen  Sie  sich  wegen  dieses  Versehens  ? 

LETTER    112. 

1.  Haben  Sie  in  meiner  Faktura  vom  25.  Juli  einen  Fehler  ent- 
deckt  ?  2.  Worin  besteht  dieser  Irrtum  ?  3.  Soil  ich  Sie  fiir  die 
betreffende  Differenz  kreditieren  ?  4.  Was  hat  Ihnen  soeben  mein 
Vertreter  zugestellt  ?  5.  Worauf  machen  Sie  mich  nun  betreffs  kiinf- 
tiger  Mustersendungen  auf  merksam  ?  6.  Warum  konveniert  es 
Ihnen  nicht,   dass   ich   die   Muster   durch    meinen    Vertreter   sonde  ? 

7.  Haben  Sie  in  dieser  Beziehung  schon  schlimme  Erfahrungen  geraaclit? 

8.  Soil  ich  Ihnen  auch  meine  Korrespondenz  direkt  zusenden  ? 

LETTER    113. 

1.  Haben  Sie  mir  auf  die  Batisttucher  einen  Skonto  von  lOy 
eingeraumt  ?  2.  Sind  Sie  dessen  sicher  ?  3.  Auf  welches  Schreiben 
teilen  Sie  mir  dies  mit  ?     4.  Haben  Sie  mir  diesen  Skonto  nicht  auch 
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aiif  Kommiasionsware  zngesagt  ?  5.  Warum  nicht  ?  fi.  Olaulien  Sie, 
class  irgend  ein  MisaverBtaiidnis  auf  Seiteii  dos  Herrn  Nalewki  vorliegt  ? 

7.  Erledigen  Sie  dalier  die  Sat*he  diireh  Ziiseiidung  tnner  Kreditnota  ? 

8.  Wanmi  niciit  ?     9.   Haben  Sie  sich  meine  Wiiiisclu^  ht^tiofTH  dirokter 

Ziisendimg  der  Korrespoiidenz  beiiierkt  ? 

LETTER    114. 

L  Wiuidem   Sie   aich    iiber   meine   Ihnen   gemachte   Mitteilimg  ? 

2.  Weshalb  !  3.  Warden  Ihnen  10%  von  anderer  Seite  eingeraurat  ? 
4.  Haben  Sie  bei  der  Erteihmg  dea  Anftrags  10%  Skonto  zur  Bedingimg 
gemacht  ?  5.  Bestehen  Sie  daher  auf  10%  ?  (>.  Warum  haben  Sie 
wegen  dieser  Differenz  nicht  schon  friiher  rekluioiert  ?  7.  Kann  ich 
die  noch  zu  liefemden  Tiicher  anniUlieren  ?     8.  In  welchera  Falle  ? 

LETTER    115. 

1.  1st  moine  Fordening  von  10%  Skonto  auf  die  Batisttiicher  nieht 
begriindet  ?     2.  Kr.nnen  Sie  diesen  Skonto  in  keinera  Falie  gewahren  ? 

3.  Auf  welches  Schreiben  teilen  Sie  mir  dies  niit  ?  4.  Werden  Sie  die 
noch  in  Nota  befindlichen  Tiicher  liefern  ?  5.  Sind  Sie  iiber  meine 
Reklamation  iibenaseht  ?     6.  Weshalb  ? 

LETTER    116. 

1.  Was  senden  Sie  mir  mit  Ilirem  lieutigen  Schreiben  ?     2.  Wann 
haben  Sie  das  Konto  abgeselikissen  ?     3.  Wieviel  betriigt  der  Saldo  ? 

4.  Zu  wessen  Gunsten  ?  5.  Was  soil  ich  mit  dom  Auszug  tun  ?  6. 
Was  soil  ich  Ihnen  nach  Priifung  des  Auszuges   mitteilen  ?     7.  Sind 

Sie  atets  geme  bereit,  mir  zu  dienen  ? 

LETTER    117. 

1.  Haben  Sie  meinen  Brief  vom   1.  ds.  Mts.  erhalten  ?     2.  Was 

enfchielt   der   Brief  ?     3.  Per   wann    war  der   Auszug   abgeschloasen  ? 

4.  Haben  Sie  den  Auszug  durchgesehen  und  in  Ordnung  befunden  ? 

5.  Was  haben  Sie  nut  dem  Saldo  getan  ? 


LETTER    118. 

1.  Ist  Ihnen  mein  Schreiben  vom  23.  Juli  zugekommen  V  2.  Was 
bezweckt  Ihr  heutiges  Schreiljen  ?  3.  Erwarten  Sie  von  mir  in  Biilde 
eine  Rimess©  ?     4.  Weswegen  bitten  Sie  mieh  urn  Entschuldigung  ? 
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LETTER    119. 

1.  Haben  Sie  meinen  Brief  vom  20.  ds.  Mts.  erhalten  ?  2.  Ist 
Ihnen  der  Inhalt  des  Briefes  unangenehm  ?  3.  Steht  mir  ein  Recht 
zu,  Sie  an  Zahlung  zu  erinnern  ?  4.  Geht  Ihr  Geschaft  gut  ?  5.  Sind 
Sie  schon  lange  etabliert  ?  6.  Hatte  Ihr  Geschaft  im  ersten  Jahre 
mehr  Nutzen  abwerfen  konnen  ?  7.  Haben  Sie  das  Ihnen  eingeraumte 
Ziel  iiberschritten  ?  8.  Wie  kommt  es,  dass  Sie  mein  Ziel  iiberschritten 
haben  ?  9.  Beabsichtigten  Sie  schon  friiher,  mir  fiir  den  verfallenen 
Teil  AnschafTung  zu  machen  ?  10.  Warum  haben  Sie  Ihre  Absicht 
nicht  ausgefiihrt  ?     11.  Ist  der  allgemeine  Geschaftsgang  nicht  gut  ? 

12.  Glaubten   Sie   im   Rechte   zu   sein,    mein   Ziel    zu   iiberschreiten  ? 

13.  Welch  besonderen  Grund  hatten  Sie  dafiir  ?  14.  Verkehren 
Sie  gerne  mit  den  Herren  Belzer  ?  15.  Warum  haben  Sie  bei  mir 
alle  Ihre  Einkaufe  gemacht  ?  16.  Haben  sich  meine  Konkurrenten 
bemiiht,  mit  Ilinen  in  Verbindimg  zu  kommen  ?  17.  Haben  Sie 
von  ihren  Offerten  Gebrauch  gemacht  ?  18.  Was  fiigen  Sie  Ihrem 
heutigen  Briefe  bei  ?  19.  Werden  Sie  weitere  Zahlung  in  Balde  folgen 
lassen  ?  20.  Was  erwahnen  Sie  bei  dieser  Gelegenheit  betreffs  des 
Postens  vom  17.  Juni  ?  21.  Wiirden  Sie  darauf  meine  Aufmerksamkeit 
hingelenkt  haben,  wenn  ich  Sie  nicht  um  Zahlung  moniert  hatte  ? 
22.  Glauben  Sie  im  Rechte  zu  sein,  wenn  Sie  die  Valutierung  der 
betreffenden  Faktura  per  1.  Juli  beanspruchen  ? 

LETTER    120. 

1.  Haben  Sie  meinen  Brief  vom  27.  ds.  Mts.  erhalten  ?  2.  Was 
erhielten  Sie  mit  demselben  ?  3.  Haben  Sie  mir  den  Betrag  der 
Riraesse  gutgeschrieben  ?  4.  Lag  irgend  ein  Irrtum  vor,  dass  ich 
Sie  um  Zahlung  gemahnt  habe?  5.  Bitten  Sie  mich  deshalb  um 
Entschuldigung  ?  6.  Werden  Sie  in  Zukunft  einem  ahnlichen  Vor- 
kommnis  vorbeugen  ?  7.  Heissen  Sie  die  von  Herrn  Wells  getroffenen 
Abmachup^en  gut  ?  8.  Ist  es  Ihnen  angenelim,  dass  ich  alles  bei 
Ihnen  kaufe  ?  9.  Werden  Sie  bei  der  Ausfiihrung  meiner  Auftrage 
mein  Interesse  wahmehmen  ?  10.  Haben  Sie  meine  Wiinsche  betreffs 
der  Faktura  vom  17.  Juni  erfiillt  ? 


LETTER    121. 

1.  Was  ist  der  Zweck  Ihres  heutigen  Schreibens  ?  2.  Wieviel 
ist  auf  dem  Konto  verfallen  ?  3.  Woraus  ist  dies  zu  ersehen  ? 
4.  Welche  Regulierungsweise  haben  Sie  stipuliert  ?  6.  Sind  die  ver- 
fallenen Posten  sehr  alt  ?     6.  Konnen  Sie  solche  Zielsiiberschreitungen 
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nicht  dulden  ?  7.  Haben  Sie  es  bisher  mit  der  Zahlung  sehr  genau 
genommen  ?  8.  Ist  es  Ihr  Wunsch,  die  Verbindung  mit  meinera  Haus 
stets  angenehm  zu  gestalten  ?  9.  Rechnen  Sie  daher  auch  auf  ein 
Entgegenkommen  meinerseits  ?     10.  Was  erwarten  Sie  nun  ? 


LETTER    122. 

1.  Werden  Sie  sich  bemiihen,  Ihr  Konto  wie  gewiinscht  abzutragen  ? 
2.  Auf  welches  Schreiben  teilen  Sie  inir  dies  mit  ?  3.  Wann  werde  ich 
von  Ihnen  eine  Zahlung  erhalten  ?  4.  Was  erwarten  Sie  von  mir, 
da  Sie  ein  alter  Kunde  sind  ?  5.  Aus  welch  besonderem  Grunde  soil 
ich  68  mit  dem  Ziele  nicht  so  genau  nehraen  ? 


LETTER    123. 

1.  Was  senden  Sie  mir  mit  Ihrera  heutigen  Schreiben  zu  ?  2.  Was 
soil  mit  dieser  Zahlung  beglichen  werden  ?  3.  Soil  ich  Ihnen  dafiir 
eine  Quittung  senden  ? 

LETTER    124. 

L  Was  empfingen  Sie  mit  meinem  Schreiben  vom  10.  ds.  Mts.  ? 
2.  Haben  Sio  mir  diesen  Betrag  gutgeschrjeben  ?  3.  Begleicht  diese 
Riraesse  das  Konto  per  31.  Marz  voUstandig  ?  4.  Woraus  ist  dies 
ersichtlich  ?  5.  Soil  ich  Ihnen  diesen  kleinen  Saldo  zahlen  ?  6. 
Konnen  Sie  auf  die  Vergiitung  von  Verzugszinsen  nicht  verzichten  ? 
7.  Wann  kommen  Verzugszinsen  in  Anrechnung  ?  8.  Sind  Sie  damit 
©inverstanden,  dass  ich  Ihnen  erst  im  Laufe  des  auf  den  Verfall  folgenden 
Monates  Rimesse  aende,  wenn  mir  dies  konvenieren  soUte  ?  9.  Muss 
ich  dies©  nun  einmal  angenommene  Zahlungsweise  auch  piinktUch 
oinhalten  !  10.  Muss  ich  bei  Oberschreitung  dee  Zieles  auf  jeden  Fall 
Zinfien  zahlen  ? 


LETTER    125. 

1.  Ist  mfiine  Rimesse  in  Ihren  Besitz  gelangt  ?  2.  Haben  Sie 
mich  dafiir  erkannt  ?  3.  Ist  in  der  Rimesse  der  alte  Saldo  einbegriflen  ? 
4.  Wollen  Si©  auf  die  Vergiitung  dieser  Diflerenz  verzichten  ?  5.  Mit 
welchem  Betrag  ist  die  Faktura  vom  13.  Juni  in  Ihren  Biichern  aufge- 
fiihrt  ?  6.  Wieviel  betragt  die  Difforenz  ?  7.  Wie  hoch  belauft  sich 
dor  gauze  Saldo  zu  Ihren  Gunst«n  ? 
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1.  Mit  welchem  Betrag  war  meine  Faktura  vom  13.  Juni  versehent- 
lich  in  Ihrer  Aufstellung  aufgefuhrt  ?  2.  Was  betragt  die  fragliche 
Rechnung  in  Wirklichkeit  ?  3.  Schreiben  Sie  mir  die  Differenz  gut  ? 
4.  Werden  Sie  mich  auch  fiir  den  Betrag  von  £6.  6.2  erkennen  ?  5.  Wo 
wurde  diese  Differenz  abgezogen  ?  6.  Konnen  Sie  sich  nicht  herbei- 
lassen,  mir  diesen  Betrag  zu  zahlen  ?  7.  Kann  ich  Ihnen  zumuten, 
daas  Sie  mit  Ihrer  Fabrikation  warten,  bis  ich  das  bestellte  Garn  gelief ert 
habe  ?  8.  In  welchem  Falle  kann  ich  dies  nicht  verlangen  ?  9.  Ist 
es  selbstverstandlich,  dass  ich  fiir  den  Ilmen  zugefiigten  Schaden  auf- 
kommen  muss  ?  10.  Wie  ist  der  Schaden  entstanden  ?  11.  Sind  Sie 
deshalb  liber  meine  Forderung  iiberrascht  ?  12.  Ist  Ihre  Entscheidung 
in  der  Sache  als  endgultig  anzusehen  ?  13.  Tut  es  Ihnen  leid,  unsere 
Verbindung  durch  Reklamationen  zu  storen  ?  14.  Werden  Sie  auf  Ihrem 
Recht  bestehen  ?  15.  Konnten  Sie  sich  die  Game  bei  raeinen  Kon- 
kurrenten  verschaflen  ? 

LETTER    127. 

1.  Haben  Sie  meinen  Brief  vom  11.  ds.  Mts.  erhalten  ?  2.  Was 
habe  ich  Ihnen  in  diesem  Briefo  avisiert  ?  3.  Was  teilen  Sie  mir  darauf 
betrefEs  meiner  Aufstellung  mit  ?  4.  Pflegen  Ihre  Lieferanten  Ihnen 
Zinsen  zu  belasten  ?  5.  Bin  ich  zur  Belastung  von  Zinsen  berechtigt  ? 
6.  Warum  sprechen  Sie  mir  jede  Berechtigung  ab  ?  7.  Wiirden  Si© 
meine  Tratte  acceptiert  haben  ?  8.  An  wem  liegt  nun  die  Schuld  ? 
9.  Was  erwarten  Sie  nun  von  mir  unter  diesen  Umstanden  ?  10.  Was 
wiirden  Sie  im  NichtfaUe  tun?  11.  Wie  hoch  belauft  sich  mein 
Guthaben  ?  12.  Per  wann  soil  ich  auf  Sie  trassieren  ?  13.  Werden 
Sie  mir  die  Tratte  acceptiert  prompt  zustellen  ? 


/  LETTER    128. 

1.  Wie  werden  Sie  sich  fiir  Ihre  Rechnungen  in  Zukunft  auf  mich 
erholen  ?  2.  Werden  Sie  mir  Tratten  zur  Acceptierung  zustellen  ? 
3.  Haben  Sie  die  avisierte  Tratte  schon  in  Umlauf  gesetzt  ?  4.  Soil  ich 
sie  acceptieren  ?     5.  Wie  werden  Sie  die  fragliche  ZinsdifEerenz  ordnen  ? 


LETTER    129. 

1.  Welchen   Betrag  iibersenden   Sie   mir   zur   Gutschrift   auf  Ihr 
Konto  ?     2.  Soil  ich  dariiber  quittieren  ?     3.  Wann  werden   Sie  mir 
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weitere  Rimessa  senden  ?  4.  Welche  Fakturen  habe  ich  als  verfallen 
bezeichnet  ?  5.  Wann  haben  Sie  dies  konstatiert  ?  6.  let  dies  in 
Ordiiting  ?  7.  Wanim  nicht  ?  8.  Geniessen  Sie  dieses  Ziel  bei 
meiner  Konkiirrenz  ?  9.  Pflegen  Sie  iiberali  zu  dieser  Bedingting  zu 
kaufen  ?  10.  Haben  Sie  inir  dies  schon  friiher  wissen  lassen  ?  11.  Soil 
ich  nun  von  Ihren  Wiinsch(»n  Kenntnis  nehmen  ?  12.  Erbieten  Sie 
gich,  niir  Referenzen  aufziigeben  ? 


LETTER    130. 

1.  Wae  haben  Sie  mit  moinera  Brief  empfangen  ?  2.  Haben  Sie 
inir  don  Betrag  gutgeschrieben  ?  3.  Werden  Sie  niir  3  Monate  Ziel 
©inriiiraen  ?  4.  Naeli  welcher  Zeit  werden  Sie  mir  Ziiisen  belasten  1 
5.  Haben  Sie  niir  schon  friiher  Zinsen  angerechnot  ? 


LETTER    131. 

L  WoUen  Sie  mir  V^erziigszinsen  zahlen  ?  2.  Nach  welclier  Zeit 
sind  Sie  dazii  bereit  ?  3.  In  welchem  Falle  ?  4.  Worauf  teilen  Sie 
mir  dies  mit  ?  5.  Werden  Ihnen  von  anderer  Seite  3  Monate  zur 
Zahlung  bewilligt  ?  d,  Hatten  Sie  irgend  welclie  Schwierigkeiten, 
dieses  Ziel  zu  erhalten  ?  7.  Haben  Sie  schon  friiher  auf  Ihre 
Bedingung  hingewiesen  ?  8.  Weshalb  ?  9.  Haben  sich  meine  Ver- 
treter  erboten,  mich  von  Ihren  Wiinschen  in  Kenntnis  zu  setzen  ? 
10.  Glaubten  Sie  daher,  dass  ea  unnotig  sei,  iiber  diese  Sache 
weiter  zu  korrespondieren  ?  11.  Was  erwarten  Sie  nun  von  rair  uiiter 
diesen  Umstanden  ?  12.  Was  wiirden  Sie  tun,  wenn  ich  mich  zu 
dieaer  Bedingung  nicht  verstehen  konnte  ? 


LETTER    132. 

1.  Ist  Ihnen  mein  Gesuch  um  ein  Ziel  von  drei  Monaten  imter- 
breitet  worden  ?  2.  Auf  welches  Schreiben  teilen  Sie  mir  dies  mit  ? 
3.  Haben  Sie  Schwierigkeiten,  Ihre  eigenen  Bedingungen  in  Deutschland 
durchzufiihr©n  ?  4.  Konnen  Sie  bei  mir  keine  Ausnahme  eintreten 
laasen  ?  5.  Weshalb  nicht  ?  0.  Haben  Sie  mich  davon  in  Kenntnis 
gwetzt  ?  7.  Tut  es  Ihnen  leid,  dass  Sie  meinen  Wiinschen  nicht 
entsprechen  konnen  ?  8.  Bieten  Sie  mir  fiir  die  Berechnung  der 
Verzugszinsen  auf  irgond  eine  andere  Weise  geniigenden  Ersatz  ? 
9.  Erbieten  Sie  sich  bei  dieser  Gelegenheit  zu  ferneren  Diensten  ? 
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1.  Wollen  Sie  meine  Bedingung  nun  gutheissen  ?  2.  In  welchem 
Falle?  3.  Worauf  teilen  Sie  mir  dies  mit  ?  4.  Werden  Ihnen  drei 
Monate  frei  von  anderer  Seite  zugestanden  ?  5.  Darf  die  Bedingung, 
„30  Tage  Ziel,"  fiir  die  friiheren  Geschafte  raassgebend  sein  ?  6.  Wie 
miissen  die  Zinsen  fiir  die  gelieferten  Waren  berechnet  werden  ? 
7.  Weshalb  soil  icli  die  Zinsen  auf  Basis  von  „  90  Tagen  Ziel  "  berech- 
nen  ?  8.  Warum  lenken  Sie  auf  diesen  Punkt  meine  Aufmerksamkeit 
besonders  hin  ? 


LETTER    134. 

1.  Ist  Ihnen  mein  Schreiben  vora  17.  crt.  zugekommen  ?  2.  Haben 
Sie  von  dem  Inhalt  Kenntnis  genommen  ?  3.  Kommen  Sie  meinen 
Wimschen  in  allem  nach  ?  4.  Kann  ich  vorgeben,  dass  mir  Ihre 
Konditionen  nicht  genau  bekannt  waren  ?  5.  Haben  Sie  dafiir  einen 
Beweis  ?  6.  Woraus  ist  ersichtlich,  dass  ich  Sie  von  den  Kon- 
ditionen gebiihrend  unterrichtete  ?  7.  Liegt  ein  Irrtum  meinerseits 
vor,  wenn  ich  beanspruche,  dass  die  Zinsberechnimg  nach  30  Tagen 
nicht  riickwirkend  gemacht  werde  ?  8.  Weshalb  Hegt  ein  Irrtum  vor  ? 
9.  Hoffen  Sie  nun,  dass  ich  mit  Ihren  Bedingungen  voUstandig  einig 
gehe  ? 

LETTER    135. 

1.  Was  wurde  Ihnen  durch  meinen  Vertreter  dort  zugostellt  ? 
2.  Woriiber  sind  Sie  betreffs  dieser  Faktura  iiberrascht  ?  3.  Wielange 
nehmen  Briefe  von  London  nach  Miinchen  in  Anspruch  ?  4.  Wann 
hatte  meine  Faktura  ausgestellt  sein  soUen  ?  5.  Haben  Sie  die  Faktura 
anders  datiert  ?  6.  Woriiber  bringen  Sie  Hire  Unzufriedenheit  zum 
Ausdruck  ?  7.  Weshalb  ?  8.  Wie  habe  ich  die  Ihnen  fakturierten 
Waren  gesandt  ?  9.  Welche  Artikel  waren  es  ?  10.  Hatten  Sie  um  die 
Ablieferung  dieser  Artikel  ofters  geschrieben  ?  11.  Habe  ich  mit 
dieser  Versandweise  Ihren  Wiinschen  entsprochen  ?  12.  Sind  Ihnen 
dadurch  irgend  welche  Ungelegenheiten  bereitet  worden  ?  13.  Glauben 
Sie,  dass  ich  dieses  Vorkommnis  bedauere  ?  14.  Beabsichtigen  Sie  in 
Zukunft  nicht  mehr  bei  mir  zu  kaufen  ?  15.  In  welchem  FaUe  ? 
16.  Cber  welche  Sache  haben  Sie  mir  friiher  geaclirieben  ?  17.  Was 
haben  Sie  betreffs  der  Verpackungskosten  bemerkt  ?  18.  Haben 
Sie  von  den  Spesen  etwas  abgezogen  ?  19.  Soli  ich  fiir  die  Verpackung 
in  Zukiuift  weniger  bereclmen  ? 
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LETTER    136. 

L  Waa  Boll  ioh  in  Zukimft  bei  Einsendung  von  Auftragen  genau 
vorsclireiben  ?  2.  Was  fiir  Vorschriften  waren  in  Betreff  des  Ver- 
sandes  der  fraglichen  Waren  gegeben  ?  3.  Welche  Versendungsweise 
babe  ich  im  vorliegenden  Falle  gewahlt  ?  4.  Weshalb  ?  5.  Glaubten 
8ie  durch  diese  Versandweise  meinen  Interessen  zu  entsprechen  ? 
6.  Kann  meine  Bedienung  mit  Recht  als  saumselig  und  willkurlich 
bezeichnet  werden  ?  7.  Werden  Sie  in  Zukimft  meinen  Vorschriften 
genaii  nachkommen  ?  8.  Versteben  sich  die  berechneten  12/1  aus- 
schliesslich  fiir  Verpackungsspesen  ?  9.  Wo  sind  diese  12/1  berechnet 
worden  ?  10.  Verdienen  Sie  etwas  an  den  Verpackungsspesen  ? 
II.  Werden  Sie  den  gemachten  Abzug  gutheissen  ?  12.  Warura  war 
meine  Rechnung  vora  30.  April  datiert  ?  13.  Warum  haben  Sie  die 
Faktura  nicht  am  gleichen  Tage  wie  die  Waren  abgesandt  ?  14.  Kann 
dies©  Verzogening  in  der  Versendung  der  Faktura  nicht  auf  das  Datum 
d«r  Rechnung  zuriickbezogen  werden  ?  15.  Entsprechen  Sie  trotzdem 
memen  Wunschen  ? 

LETTER    137. 

1.  Was  bezweckt  Ihr  heutiges  Schreiben  ?  2.  Welchen  Betrag 
Ziehen  Sie  auf  mich  ?     3.  Zu  welchem  Kurse  ist  der  Betrag  zahlbar  ? 

4.  In    welchem    Falle    werden    Sie    die    Tratte   in    Umlauf    setzen  ? 

5.  Um  was  bitten  Sie  mich  betreffs  dieser  Tratte  ? 

LitliX  L  tjlX       loo. 

1.  Was  teilen  Sie  mir  betreffs  der  prasentierten  Tratte  mit  ?  2.  In 
welcher  Eigenschaft  schreiben  Sie  ?  3.  1st  der  Wechsel  protestiert 
worden  ?  4.  Wo  sind  die  Forderungen  anzumelden  ?  5.  Bis  zu 
welchem  Termine  ? 


LETTER    139. 

1.  Was  bezwecken  Sie  mit  Ihrem  Brief  ?  2.  Haben  Carl  Philo, 
Borne  &  Co.  ihre  Zahhmgen  eingestellt  ?  3.  Sind  Ihnen  diese  Leute 
etwas  schiildig  ?  4.  Um  was  bitten  Sie  mich  ?  5.  Wolche  5  Doku- 
mente  senden  Sie  mir  nun  ein  ?  6.  Per  wann  ist  der  Auszug  der 
laufenden  Rechnung  abgeschlossen  ?  7.  Ist  der  Saldo  in  Ordnung  ? 
8.  Was  betragen  die  Spesen  auf  die  retournierte  Tratte  ?  9.  Sind 
diese  Spesen  in  der  Aufstellung  Ihres  Guthabens  eingeschlossen  ? 
10.  Haljen  Sie  die  Rechnungsausziige  und  die  VoUmacht  beglaubigen 
laflsen  ?  U.  Aus  welchem  Grunde  nicht  ?  12.  Glauben  Sie,  dass 
die  Dokumente  den  gesetzlichen  Anfordemngen  geniigen  ? 
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LETTER    140. 

1.  Ist  Ihnen  fiir  die  Fakturen  vom  September  schon  Rimesse 
zugekommen  ?  2.  Wann  haben  Sie  dies  konstatiert  ?  3.  Ist  dies  in 
Ordnung  ?     4.  Was  tun  Sie  daher  ? 

LETTER    141. 

1.  Woriiber  sind  Sie  sehr  erstaunt  ?  2.  Haben  Sie  schon  eine 
Aufforderimg  zur  Zahlung  an  mich  ergehen  lassen  ?  3.  Was  bezweckt 
nun  Ihr  heutiger  Brief  ?  4.  Was  erwarten  Sie  nun  von  mir  ?  5.  Was 
wiirden  Sie  tun,  im  Falle  Sie  nicht  sofort  Zahlung  erhalten  ? 


LETTER    142. 

1.  Kommen  Sie  meinem  Ansuchen  sofort  nach  ?  2.  Um  was 
bitten  Sie  mich  daher  ?  3.  Auf  welches  Schreiben  teilen  Sie  mir  dies 
mit  ?  4.  Gehen  Ihre  Inkassi  piinktiich  ein  ?  5.  Haben  Sie  viele 
Aussenstande  ?  C.  Haben  Sie  deren  Zahlung  erwartet  ?  7.  Warum 
kcinnen  Sie  Ihr  Geld  nicht  piinktiich  hereinbekommen  ?  8.  Wann 
beabsichtigen  Sie  mein  Guthaben  zu  begleichen  ?  9.  Bitten  Sie  mich 
daher  um  Nachsicht  ?  10.  Werden  Sie  mich  durch  Zahlung  der  Zinsen 
fiir  die  Verzogerung  entschadigen  ?  II.  Sind  Sie  mir  fiir  meine  Nach 
aicht  verbunden  ? 

LETTER    143. 

1.  Wer  wiinscht  mit  Ihrem  Hause  in  Verbindung  zu  treten  ? 
2.  Haben  Ihnen  diese  Herren  Referenzen  gegeben  ?  3.  Was  wiinschen 
Sie  nun  von  mir  betreffs  dieser  Leute  zu  erfaliren  ?  4.  Soil  ich  Ihnen 
auch  Angaben  betreflts  deren  Kreditfahigkeit  geben  ?  5.  Wiirden  Sie 
mir  bei  Gelegenlieit  dienlich  sein  ? 

LETTER    144. 

1.  Was  teilen  Sie  mir  auf  meine  Anfrage  mit  ?  2.  War  Ihre 
Verbindung  bisher  eine  angenehme  ?  3.  Wie  sind  Ihre  Fakturen 
bezahlt  worden  ?  4.  Wiirden  Sie  den  Leuten  einen  Kredit  einraumen  ? 
5.  Darf  ich  von  Ihren  Mitteilungen  beliebigen  Gebrauch  machen  ? 


LETTER    145. 

1.  Seit    wann   stehen    Sie    mit    ZwoUe    in   Geschafts verbindung  ? 
2.  Auf  welches  Schreiben  teilen  Sie  mir  dies  mit  ?     3.  Wann  ist  die 
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fragliche  Firnm  gegriindet  worden  ?  4.  Wieviel  betrug  das  Griindungs- 
Icapital  ?  6.  Wer  hat  das  Geld  gehabt  ?  6.  Hat  Herr  Zwolle  sein 
Gteschaft  vergrossert  ?  7.  Kam  Zwolle  in  Schwierigkeiten  ?  8.  Auf 
wrfche  Weia©  wwrden  die  Schwierigkeiten  iiberwunden  ?  9.  Wann 
trat  Herr  Hempel  ala  Teilhaber  ein  ?  10.  Verblieb  Herr  Hempel  lange 
im  Geschalte  !  IL  Wamm  trat  er  aus  ?  12.  Zog  Hempel  seine 
Kapitaleinlage  sofort  ziiriick  !  IS.  Wieviel  betrug  seine  Einlage  ? 
14.  Wann  wird  ihm  dieser  Betrag  zuriickgezahlt  ?  15.  Welchen 
Krciiit  haben  Sie  der  fraglichen  Firm:i  l)islier  gewShrt  ?  !♦>.  Sind  Sie 
fiir  Hire  Liefeningen  piinktUch  bezahlt  worden  ?  17.  Ist  Herr  Zwolle 
fleissig  und  strebaam  ?  18,  Ist  Herr  Zwolle  bestrebt,  sieli  emporzuar- 
beiten  ?  19.  Glanben  Sie,  dass  ZwoUe  vertraiienswert  ist  ?  20.  Kami 
ich  von  Ihren  Mitteilungen  beliebigen  Gebrauch  raachen  ? 

LETTER    140. 

1.  Woriiber  sind  Sie  betreffs  raeiner  Anfrage  iiberrascht  ? 
•2.  Warum  sind  Sie  erstaunt,  dass  Harlander  Ihren  Namen  als  Referenz 
aufgegeben  haben  ?  3.  Wann  haben  Sie  fiir  Ihre  Sendung  Zahliing 
erhalten  !  4.  Hat  Ihiien  Hit  Auskiniftsbiireau  einen  guten  Bericht 
liber  Harlander  gegeben  ?  5.  Welche  Vorsichtsmassregeln  haben  Sie 
betreffs  der  Zahlimg  getroffen  ?  6.  Zn  wolchem  Zweck©  ?  7.  Wiirden 
Sie  inir  Vorsicht  anraten  ?  8.  Soil  ich  von  Ihren  Mitteilungen  dis- 
kreten  Gebrauch  machen  ? 

LETTER    147. 

1.  Um  was  hat  sich  Herr  Junghaus  bei  Ihnen  beworben  ?  2.  Hat 
er  Bich  dabel  auf  Sie  berufen  ?  3.  Was  mochten  Sie  nun  von  mir 
betwffs  dieses  Herm  geme  wisaen  ?  4.  Mochten  Sie  auch  seine 
finanziellen   Verlialtnisse    geme   kennen  ?     5.  Aus   welchem  Grunde  ? 

6.  Versprechen  Sie  mir  liber  meine  MitteUungen  Verschwiegenheit  » 

7.  Wiirden  Sie  mein©  Dienst©  gegebenen  Fallea  erwidem  t 

LETTER    148. 

L  Haben  Sie  mit  Rumiinien  ein  bedeutendes  Geschaft  gemacht, 
aeitdem  Sie  der  Angefragte  vertritt  ?  2.  Konnen  Sie  ein  bestimmtes 
Urteil  iiber^  Junghaus  abgeben  t  3.  Wurde  Ihnen  der  Angefragte 
aeiner  Zeit  als  achtbar  geschildert  ?  4.  Sind  Sie  nun  dariiber  ent- 
gpgenstehender  Ansicht  ?  5.  Worin  glaubon  Si©  den  geringen  Erfolg, 
dee  Junghaus  fiir  Sie  ©rzi©lt©,  such©n  zu  miissen  ?  6.  Auf  welches 
Sclireiben  hin  raachen  Sie  inir  di©8e  Mitteilungen  ?  7.  Kann  ich  davon 
beliebigen  Gebrauch  mochen  ? 


LETTER    149. 

1.  Ist  Herr  Junghaus  schon  seit  langem  Ihr  Vertreter  ?  2.  Sind 
Sio  mit  seiner  Tiitigkeit  zufrieden  ?  3.  Wer  hat  Ihnen  don  Ange- 
fragten  als  Vertreter  empfohlen  ?  4.  Warden  Ihnen  dninals  auch 
Mitteilungen  betreffs  seiner  Vermogensverhaltnisse  gemacht  ?  5.  Wie 
Ziehen  Si©  Ihre  Aussonstande  gewohnlicli  ein  ?  6.  Haben  Sie  sich 
iiber  die  Vermogensverhaltnisse  des  Angefragten  eingehend  erkundigt  ? 
7.  Vermogen  Si©  mir  dariiber  nichts  Genaues  zu  sagen  ?  8,  Wiirden  Sie 
mir  empfehlen,  die  Inkassi  durch  eine  Bank  besorgen  zulassen  ?  9.  Aus 
welch  besonderem  Grunde  raten  Sie  mir  dies  zu  tun  ?  10.  Zahlt 
die  Kundschaft  piinktlich,  wenri  ihr  die  Wechsel  durch  eine  Bank 
vorgezeigt  werden  ?  11.  Greht  Junghaus  bei  der  Auswahl  der  Kund 
schaft  vorsichtig  zu  Werko  ?  12.  Haben  Sie  in  Rumanien  schon  Geld 
verloren  ? 

LETTER    150. 

I.  Wer  hat  Ihnen  den  Angefragten  als  Vertreter  empfohlen  ? 
2.  Seit  wann  vertritt  er  Ihre  Firma  in  Bukarest  ?  3.  Sind  Sie  mit 
seiner  Arbeit  zufrieden  ?  4.  Haben  sich  Ihre  Reisenden  iiber  Jung- 
haus giinstig  ausgesprochen  ?  5.  Lassen  Sie  nach  Rumanien  reisen  ? 
0.  Nimmt  der  Angefragte  die  Interessen  des  vertretenen  Hauses  ge- 
biilirend  wahr  ?  7.  Machen  Sie  mit  dem  Angefragten  Geschaft©  auf 
©igene  Rechnung  ?  8.  Haben  Sie  iiber  seine  Vermogensverhiiltnisse 
Erkundigungen  eingezogen  ?  9.  Hat  er  fiir  Si©  Inkassi  gemacht  ? 
10.  Wieviel  betrugen  dies©  Inkassi  ?  11.  Sind  Sie  dafiir  stets  piinktlich 
gedeckt  worden  ?  12.  Haben  Si©  durch  ihn  schon  Geld  verloren  ? 
13.  Was  beweist  di©s©r  Umstand  ?  14.  Kann  ich  von  liu-en 
Mitteilungen  beliebigen  Gebrauch  machen  ?  15.  Auf  welches  Sclireiben 
liin  machen  Si©  mir  aU©  dies©  Mitteilungen  ? 

LETTER    151. 

1.  Sind  Sie  noch  zahlungsfahig  ?  2.  Wodurch  sind  Sie  in  finan- 
ziell©  Schwierigkeiten  geraten  ?  3.  Haben  Sie  alles  aufgeboten,  um  die 
Schwierigkeiten  zu  iiberwinden  ?  4.  Wi©  glaubten  Sie  diese  Schwierig- 
keiten zu  beheljon  ?  5.  Waren  Si©  in  Ihrem  Bestreben  ©rfolgreich  ? 
6.  An  wen  wenden  Sie  sich  nim  ?  7.  Worin  besteht  Ihre  Bitte  an  di© 
Glaubiger  ?  8.  Von  welchem  Bestreben  sind  Ihre  Schritte  geleitet  ? 
9.  Konnen  Sie  mir  Ihre  Lago  genau  darstellen  ?  10.  Worum  bitten 
Sie  inieli  daher  ?  11.  Wo  und  wann  findet  dies©  V©rsarninlung  statt  ? 
12.  Kaim  ich  irn  Fall©  des  Nieliterseheinens  einen  Vertreter  senden  ? 
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13.  Weehalb  soil  ich  in  der  Versammlung  der  Glaubiger  erscheinen  ? 

14.  Was   wird   den   Glaubigern  nach   der   Versammlung   iiberlassen  ? 

15.  Was  beabsichtigen  Sie  in  der  Glaubiger versammlimg  zu  tun  ? 
IS.  Welchen  Stand  zeigte  Ihre  letzte  Bilanz  ?  17.  Worin  bestehen 
Ihre  Aktiven  ?  18.  Wiirden  Gebaude  und  Maschinen  bei  einer  Ver- 
steigerung  den  angenommenen  Wert  erzielen  ?  19.  In  welchem  Faile 
wijnie  die  Fabrik  ihren  wirklichen  Wert  erhalten  ?  20.  Welche 
Garantie  wiirde  die  weiterbetriebene  Fabrik  den  Glaubigern  bieten  ? 
21.  Soil  ich  von  der  Einloitung  gerichtlicher  Schritte  gegen  Sie  in- 
zwischen  absehen  1  22.  Warum  soil  ich  von  einem  Pfandungsantrag 
abstehen  ?  23.  Wozu  wiirde  Sie  ein  allenfallsiger  Pfandungsantrag 
nofcigen  ?  24.  Wiirde  die  Anmeldung  des  Konkurses  die  Glaubiger 
schadigen  !  25.  Wiirde  durch  die  Konkursanmeldung  jemand  profitie- 
ren  ? 

LETTER    152. 

1.  Woriiber  wiinschen  Sie  von  mir  Auskunft  ?  2.  Was  beab- 
aicMigt  die  betreffende  Firma  mit  ihren  Glaubigern  ?  3.  Gehen  Sie 
auf  dieaen  Vorschlag  ein  ?  4.  Woriiber  soil  ich  Sie  auf  klaren  ?  6.  Wes- 
halb  wiinschen  Sie  einen  weiteren  Einbhck  in  die  Verhaltnisse  zu 
erhalten  ?  6.  Hatte  Grerhardt  seine  missliche  Lage  schon  friiher 
erkennen  soller.  ?  7.  Auf  welche  Weise  hat  Gerhardt  die  Lago  ver- 
schlimmert  ?  8.  Halten  Sie  diese  Handlungsweise  ehrenhaft  ?  9.  Ist 
daa  der  Stein  des  Anstosses,  dass  Sie  dem  Akkord  nicht  beitreten 
wollen  ?  10.  Aus  welch  besonderem  Grunde  verspreclien  Sie  mir  die 
grosst©  Verachwiegenlieit  betreffs  meiner  Mitteilungon  ?  11.  Sind 
Si©  mir  fiir  meine  Mitteiiungen  dankbar  ? 

LETTER    153. 

1.  Wozu  raten  Sie  mir  betreffs  des  Akkordes  des  Herrn  Gerhardt  ? 
2.  Sind  schon  andere  Glaubiger  dem  Vergleich  beigetreten  ?  3.  Ist 
Herr  Gerhardt  nicht  an  der  ganzon  Sache  schuld  ?  4.  Auf  welche 
Weis©  kam  Gerhardt  in  diese  missliche  Lag©  ?  5.  Welches  ist  der 
Hauptgrijnd  ?  6.  Kennen  Sie  Herrn  Gerhardt  schon  lange  ?  7.  Glau- 
ben  Sie,  dass  ©r  ehrhch  ist  ?  8.  Glaubeu  Sie,  dass  G.  diese  Sclu-itte 
leichten  Merzens  unternahm  ?  9.  Glauben  Sie,  dass  seine  Scliritte 
tuiter  den  Umstanden  den  Gitiubigern  zuin  Vorteil  gereiehen  ? 
10.  Glaulxjn  Si©  nicht,  dass  ein  htiheier  Prozentsatz  zu  erzielen  wiire, 
wenn  der  Konkurs  eralfnet  wiirdo  ?  11.  Aus  welchem  Grunde  ware 
durch  die  Konkurserkliirung  nicht  mehr  zu  erreichen  ? 


LETTER    164. 

1.  Ist  mein  Schreiben  vom  25,  ds.  Mts.  in  Ihren  Besitz  gelangt  ? 
2.  Sind  Sie  mir  fiir  meine  Mitteiiungen  dankbar  ?  3.  Sind  Sie  dem 
Akkordvorschlag  beigetreten  ?  4,  Welchen  Wunsch  aussern  Sie  nun 
betreffs  dieser  Angelegenheit  ?  5.  Sind  Sie  bereit,  mir  in  ahnlichen 
Fallen  dienlich  zu  sein  ? 

LETTER    155. 

1.  Wer  ist  der  Oberreicher  des  vorliegenden  Brief es  ?  2.  Wohin 
reist  Herr  Morton  ?  3.  Ktinnen  Sie  Herrn  Morton  empfehlen  ?  4.  Soil 
ich  mich  seiner  annehmen  ?  5.  Soil  ich  ihm  Namen  von  Hausern 
angeben,  mit  denen  er  Geschafte  machen  kann  ?  6.  Soil  ich  Herrn 
Morton  Greld  vorstrecken  ?  7.  In  welchem  Falle  ?  8.  Soil  ich  auf 
Sie  fiir  diese  Vorschiisse  trassieren  ?  9.  Werden  Sie  mir  fiir  meine 
Gefalligkeit  erkemitlicli  sein  ?  10.  Sind  Sie  zu  Gegendiensten  stets 
bereit  ? 

LETTER    156. 

1.  Wann  haben  Sie  Herrn  Morton  gesehen  ?  2.  Was  hat  Ihnen 
Herr  Morton  iiberbraclit  ?  3.  Haben  Sie  ihm  Geld  ausgezahlt  ? 
4.  Mit  welchem  Betrag  liaben  Sie  mich  debitiert  ?  5.  Fiigen  Sie 
Ihrem  Briefe  eine  Quittung  bei  ?  6.  Konnen  Sie  mir  erfreuliche  Nach- 
richten  betreffs  des  Besuchs  des  Herrn  Morton  mitteilen  ?  7.  Glauben 
Sie,  dass  Herr  Morton  fiir  seine  Firma  in  Berlin  einen  grosseren  Urasatz 
machen  kann  ?  8.  In  welchem  Falle  ?  9.  Wann  verliisst  Herr 
Morton  Berlin  ?  10.  Haben  Sie  ihn  in  Hamburg  an  jemand  emp- 
fohleii  ? 

LETTER    157. 

1.  Was  bezweckt  Ihr  heutiges  Schreiben  ?  2.  Konnen  Sie  mir 
Herrn  Ford  empfehlen  ?  3.  Wer  ist  Herr  Ford  ?  4.  Besitzt  Herr 
Ford  ein  Patent  auf  diese  Mascliine  ?  5.  Wo  wird  das  Patent  ausge- 
beutet  ?  6.  Sollen  audi  in  Deutschland  Maschinen  gebaut  werden  ? 
7.  Was  beabsiclitigt  Herr  Ford  zu  diesem  Zwecke  ?  8.  Was  soil 
ich  fiir  Herrn  Ford  tun  ?  9.  Sind  Sie  mir  fiir  meine  Bemiihungen 
dankbar  ? 

LETTER    158. 

1.  Wofiir  bieten  Sie  mir  Ihre  Dienste  an  ?  2.  Worauf  beziehen 
Sie  sich  ?  3.  Wo  haben  Sie  Ihre  Lehrzeit  durchgemacht  ?  4.  Haben 
Sie  die  genannte  Firma  nach  Hirer  Lelirzeit  veriassen  ?     5.  War  Ihnen 
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in  diesem  House  Gelegenheit  geboten,  si  eh  praktisch  ausziibilden  ? 
6.  Konnteii  Sie  aiicli  Ihre  Sprachkenntiiisse  verwerten  ?  7.  Wo  sind 
Sie  seit  Febniar  vorigen  Jahres  beschiiftigt  ?  8.  Welche  Arbeiten 
habon  Sie  in  diesem  Haiise  aiiszufiihren  ?  9.  Glauben  Sie  die  offene 
Stelle  befriedigend  ausfiillen  zu  konnen  ?  10.  Was  berechtigfc  Sie  zii 
dieser  Annahme  ?  11.  Besitzen  Sie  audi  Kenntnisse  im  Englischen  iind 
Spanischen  ?  12.  Glauben  Sie  mich  niit  diesen  Kenntniasen  befriedigen 
zu  konnen  ?  13.  Stonographieren  Sie  ?  14.  Wie  alt  sind  Sie  ?  15. 
Sind  Sie  Protestant  ?  16.  Kann  ich  mich  darauf  verlassen,  dass  Sie 
Anstrengungen  machen,  um  mich  zufrieden  zu  stellen  ?  17.  In 
welchem  Falle  ?     18.  Erwarten  Sie  eine  Antwort  ? 

LETTER    159. 

1.  Welche  Anfrage  richten  Sie  an  mich  ?  2.  Soil  ich  Ihre  Offerte 
in  Erwiigung  ziehen,  falls  eine  Stelle  frei  ist  ?  3.  Wo  haben  Sie  Ihre 
Lehrzeit  durchgemacht  ?  4.  Hatten  Sie  in  diesem  Hause  gute  G^elegen- 
heit  zur  Ausbildung  ?  5.  Wo  sind  Sie  zur  Zeit  beschiiftigt  ?  6.  Warum 
beabsichtigen  Sie  sich  zu  verandem  1  7.  Welche  Kenntnisse  besitzen 
Sie  ?  8.  Konnen  Sie  auch  in  fremden  Sprachen  korrespondieren  ? 
9.  Wie  alt  sind  Sie  ?  10.  Sind  Sie  vom  Miiitiirdienst  frei  ?  11.  Wiirden 
Sie  mir  dankbar  sein,  wenn  ich  Sie  a^lstellte  ?  12,  Wiirden  Sie  alles 
aufbioten,  um  mich  mit  Ihren  Leistungen  zufrieden  zu  stellen  ? 

LETTER    160. 

1.  Haben  Sie  mein  Bewerbungsschreiben  erhalten  ?  2.  Sind  Sie 
mir  dafiir  verbunden  ?  3.  Konnen  Sie  mich  in  Ihrem  Hause  anstellen  ? 
4.   Warum  nicht  ? 


I  Til 


4.-EXERCISES  TO  BE  RENDERED  INTO 

GERMAN,  BEING  SUPPLEMENTS 

TO  MODEL  LETTERS  No.  1-lGO 


AA 


GERMAN    COMMERCIAL    PRACTICE 


355 


I.— CIRCULARS. 


EXERCISE    1. 

Wilkinson,  Jones  <fc  Co.,  of  George  Yard,  Alder manhury, 
London,  E.G.,  beg  to  inform  you  that  they  have  this  day 
commenced  business  as 

Shipping,  Forwarding,  and  Insurance  Agents, 

at  the  above  address,  and  are  prepared  to  undertake  the 
care  of  Export  and  Import  consignments  in  all  directions. 

Their  long  experience  in  the  trade,  extending  over  a  period 
of  twenty  years,  will,  they  think,  assure  you  of  their  ability 
to  perform  with  economy  and  satisfaction  any  business 
entrusted  to  them,  and  bespeak  your  confidence  and  support. 

They  will  be  pleased  to  furnish  you  with  any  information, 
and  submit  quotations,  on  hearing  from  you. 

They  solicit  the  favour  of  your  commands. 


EXERCISE    2. 

Fritzsche  dh  Albert,  of  St.  Gall  (Switzerland),  beg  to  inform 
you  that  they  have  this  day  established  a  house  for  the  manu- 
facture of  Laces  and  Embroideries  under  the  style  of  Fritzsche 
<&:  Albert. 

Trusting  that  you  will  support  their  undertaking,  they 
assure  you  that  any  orders  with  which  you  will  kindly  favour 
them,  will  be  executed  with  the  utmost  care  so  as  to  ensure 
entire  satisfaction. 

They  beg  to  call  your  attention  to  their  signatures  below. 
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Albert  Krause,  of  Leipzig,  begs  to  inform  you  that  he  has 
this  day  taken  into  partnership  Mr.  Ferdinand  Weil,  and 
will  henceforth  carry  on  business  under  the  style  of  Krause 
<ff  Weil. 

A,  Krause  thanks  you  for  past  favours  and  solicits  a 
continuance  of  the  same  for  the  new  firm. 

ltiA.il<x\iL/loJii    4. 

Lemberger,  Pollak  <&;  Eyssen,  of  Hamburg,  deeply  regret 
to  have  to  notify  you  of  the  death  of  their  Mr.  H.  Eyssen, 
which  took  place  on  the  1 7th  inst. 

At  the  same  time  they  beg  to  inform  you  that  3Ir.  0.  II. 
Eyssen  (eldest  son  of  their  late  partner),  who  has  been  interested 
in  their  business  for  many  years,  has  from  this  date  been 
admitted  a  partner  in  their  firm. 

They  refer  to  his  signature  at  foot,  and  hope  for  a  con- 
tinuance of  the  same  amicable  relations  as  in  the  paBt. 


EXERCISE    5. 


ri 


Henry  Greenwood  and  Albert  Meyer,  of  London,  E.G.,  have 
the  pleasure  to  inform  you  that  the  separate  business  houses 
hitherto  carried  on  by  them  respectively  at 

No.  65,  Lawrence  Lane,  and  No.  63,  Wood  Street,  E.G., 
will  be  amalgamated  from  this  date,  and  continued  jointly 
under  the  firm  of 

Greenivood,  Meyer  db  Go. 

at  No.  63,  Wood  Street. 

They  thank  you  for  past  favours,  and  trust  to  receive 
your  support  in  the  future. 
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Paul  Ed.  Richter  and  Heinrich  Blank,  of  Hamburg,  beg  to 
inform  you  that  the  partnership  heretofore  subsisting  between 
them,  has  this  day  been  dissolved  by  mutual  consent. 

All  debts  due  to  and  owing  by  the  late  firm  of  Richter  db 
Blank  will  be  received  and  paid  by  Mr.  Heinrich  Blank, 
who  will  continue  the  business  on  his  own  account  under  the 
style  of 

Heinrich  Blank, 

except  the  business  to  India  and  the  East,  the  continuation  of 
which  is  left  entirely  to  Mr.  Paul  Ed.   Richter. 

They  hope  that  you  will  favour  the  new  firms  w4th  the 
same  support  as  hitherto. 


EXERCISE    7 

8.  Leopold  ds  Go.  of  Berlin  hereby  beg  to  inform  you  that 
they  have  authorised  Mr.  Joseph  Ganz  to  sign  their  firm  by 
procuration,  and  request  vou  to  take  note  of  his  signature  at 
foot.  ' 


I 
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IL— CORRESPONDENCE    WITH   AGENTS. 

EXERCISE   1.     (Re  Letter  No.  21.) 

Mwin  dj  Lewis  acknowledge  receipt  to  Adrian  Malopoulos 
of  remittance  received  through  Eduard  Reinhardt,  Con- 
mntirw^e,  witli  whicli  they  have  balanced  invoice  of  14th 
July  of  last  year,  with  many  thanks.  S.  dh  L.  hope  to  be 
favoured  with  further  order  very  shortly. 

EXERCISE    2.     (Re  Letter  No,  30.) 

Sdwin  &  Lewis  write  to  Misali  freres  enclosing  invoice  in 
completion  of  their  order,  amounting  to  £259  IGs.  Od.,  for 
which  M,  /.  are  to  credit  8.  db  LJs  account  as  usual.  8.  ^  L. 
have  bestowed  the  greatest  care  and  attention  upon  the 
execution  of  M.  f.'s  order,  and  they  beg  to  caU  special  attention 
to  the  fact  that  owing  to  the  decline  in  prices  of  cotton,  they 
were  able  to  make  small  reductions  in  various  instances; 
they  will  be  pleased  to  receive  further  orders. 


EXERCISE    3.     (Re  Letter  No.  35.) 

Sdwin  <fc  Lewis  write  to  Lazzaro  Farro,  Constantinople,  saying 
that  they  are  greatly  surprised  to  receive  a  claim  through  their 
agent,  on  account  of  the  cream  and  blue  shades  of  the  muslins 
sent  not  being  satisfactory.  They  (8.  d:  L.)  do  not  deny  that 
the  cream  shade  is  rather  pale,  but  as  they  received  no  special 
instructions  when  the  order  was  sent  by  their  agent,  they 
executed  it  in  the  shade  now  in  vogue,  and  Farro  has  no  right 
to  leave  these  goods  at  their  disposal,  the  more  so  as  the  cream 
of  the  other  muslins  delivered,  viz.,  cream  and  red,  is  exactly 
the  same,  and  these  were  approved  by  him.     As  to  the  shade 
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of  blue,  they  adhered  exactly  to  the  pattern  sent  by  Mr. 
Reinhardt.  8.  &  L.  could  have  sent  a  fuller  (deeper)  blue, 
but  as  they  had  special  instructions  to  dye  exactly  to  shade 
submitted,  they  acted  accordingly ;  in  fact  they  had  some 
trouble  in  finding  a  dyer  doing  this  special  shade. 

8.  dh  L.  contend  that  the  goods  have  been  executed  in 
conformity  with  instructions  received,  and  his  claim  is  en- 
tirely unjustifiable  ;  they  therefore  expect  Farro  to  keep  the 
whole  sending  if  he  wishes  the  good  relations  with  8.  <Ss  L. 
to  continue. 


EXERCISE    4. 

/.  Jungkaus,  of  Bucarest,  under  date  22  May,  1904, 
referring  to  the  conversation  he  had  with  Mr.  Cox  when 
passing  through  Bucarest  the  other  day,  begs  to  offer  Messrs. 
Wilford  <Se  Cox,  of  Bradford,  his  services,  and  he  would  be 
very  pleased  indeed  if  they  would  kindly  entrust  him  with 
their  agency  for  Roumania. 

Knowing  the  market  well,  and  being  in  intimate  relations 
with  the  leading  houses  in  the  country,  he  is  sure  that  he 
would  be  able  to  satisfy  W.  dh  C.  in  every  respect ;  although 
this  market  has  not  the  very  best  reputation,  he  can  assure 
them  that  they  will  have  no  reason  to  complain,  as  his  principle 
has  always  been  to  deal  only  with  such  customers  as  can 
offer  every  guarantee  for  prompt  payment. 

J.  Jungkaus  mentions  that  the  houses  he  has  been  repre- 
senting for  some  years,  and  which  he  gives  as  references  below, 
will  no  doubt  give  favourable  information,  and  he  therefore 
hopes  that  W.  dh  C.  will  entertain  his  offer  and  confer  upon 
him  their  agency. 

As  already  mentioned  to  Mr.  Cox,  he  would  be  satisfied 
with  a  commission  of  1J%  on  all  invoices  paid  for,  in  addition 
to  his  expenses  for  postages,  telegrams,  &c. ;   commission  to 


I 
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he  settled  half-yearly.  J.  Jungham  would  be  very  glad  to 
receive  a  favourable  reply  very  shortly,  so  that  he  may  pre- 
pare  his  customers  for  the  sample  collections,  which  should 
be  put  in  hand  at  once. 

References  : 

Messrs.  Englander  &  Co.,  Krefeld.* 

Willibald  &  Cohn,  Brunswick. 
Wertheimer  &  Ebhardt,  Brandenburg. 
James  Hardy  &  Sons,  Manchester. 
Green,  Longman  &  Co.,  Manchester. 
Francois  Loubet  &  Cie.,  Elboeuf,  &c. 


ts 


»> 


»» 


■« 


EXERCISE    5. 


fl 


Wiiford  (^  Oox  of  Bradford,  in  reply  to  Letter  No.  4  of 
22  May,  under  datfe  4  June  beg  to  inform  J.  Junghaus  of 
Bucarest  that  they  had  already  received  a  report  from  their 
Mr,  Cox  respecting  the  conversation  which  he  had  had  Avith 
Junghaus  when  passing  through  Bucarest  the  other  day. 

Up  to  now  they  have  done  no  dkect  busmess  with  Rou- 
mania,  although  their  goods  have  been  sold  there  to  a  con- 
siderable extent  through  commission  houses ;  being  manu- 
facturers, they  are  in  a  position  to  compete  well  against 
other  houses,  and  Jungham  may  rely  upon  their  giving  him 
every  support  if  he  pushes  their  goods,  in  order  to  make  a 
large  turnover  ;  otherwise  they  would  prefer  to  do  the  business 
through  English  commission  houses  as  before. 

It  goes  without  saying  that  they  expect  Junghaus  to  deal 
only  with  the  very  best  houses  of  the  country,  whose  financial 
standing  is  beyond  doubt,  as  their  small  profit  does  not 
warrant  running  risks. 
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"See  Model   Letters  147,  148,  M9,  Ifto,  of  Section  5.  Corregpondence  relating  to 
£nmtnes_and  In/ormatum  about  Fiffm  {pages  228— 231).  '»*"»{/•« 


On  this  understanding,  they  are  prepared  to  make  a  trial 
with  J.  Junghaus,  conferring  upon  him  their  agency  for  one 
year  ;  if  satisfied,  they  would  be  willing  to  make  an  agreement 
for  several  years.  They  will  pay  him  1J%  commission  on 
the  business  done  in  Roumania,  viz.,  on  the  nett  amount  of 
the  invoices,  besides  refunding  his  expenses  for  postages 
and  telegrams. 

Wiiford  db  Cox  have  put  a  collection  of  their  goods  in  hand, 
which  they  will  forward  to  Junghaus  at  an  early  date,  ac- 
companied with  all  the  necessary  details. 

In  the  meantime  they  will  be  pleased  to  hear  from 
Junghaus  if  he  has  any  special  instructions  to  give  regarding 
the  making  up  of  the*  collections. 

EXERCISE    6.    '^^ 

In  reply  to  above  letter  No.  5,  /.  Junghaus  under  date 
7  June,  first  begs  to  thank  Wiiford  dh  Cox  for  the  confidence 
they  have  shown  him  by  entrusting  him  with  their  agency 
for  Roumania,  and  he  assures  them  once  more  that  he  will 
do  everything  in  his  power  to  merit  same  by  giving  every 
satisfaction. 

Having  an  extensive  connection  among  the  leading  houses 
of  the  whole  country,  he  is  quite  confident  of  securing  a  large 
business  for  them,  and  he  will  at  once  set  to  work  preparing 
his  customers  for  the  collection,  which  he  hopes  to  receive 
very  soon.  The  patterns  must  be  made  up  elegantly,  so  to 
make  a  favourable  impression  upon  the  customers  ;  the  whole 
collection  is  to  be  sent  in  a  trunk,  marked  J.J.  No.  10. 

J.  Junghaus  promises  to  push  W.  dh  C.'s  goods  specially 
and  work  for  a  large  turnover,  whicli  is  also  in  his  own  interest. 

Junghaus  awaits  further  news. 
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WUford  dh  Cox,  under  date  of  15  July,  acknowledge  receipt 
of  letter  No.  6  of  7  June,  of  which  they  have  taken  due  note 
with  thanks. 

They  have  now  pleasure  in  informing  Junghaus  that  they 
have  forwarded  via  Goole-Hamburg-Vienna,  consigned  to 
Ilessrs.  Schenker  db  Co.  of  Vienna,  1  trunk  marked  J.J.,  No.  10, 
containing  the  collection  of  patterns  mentioned  in  their 
letter  of  4  June,  and  they  enclose  herewith  price  lists,  on 
which  all  requisite  details  are  stated. 

As  to  the  terms  of  payment  W.  dh  C.  remark  that  their 
invoices  must  be  settled  within  6  months  at  the  very  latest 
by  cheque  on  London;  if  within  30  days  they  will  allow 
1J%  extra.  They  expect  customers  to  make  a  settlement 
after  3  months  from  date  of  invoice,  either  by  sending  a  cheque 
on  London,  or  an  acceptance  at  3  months'  date,  for  which 
interest  at  the  rate  of  6%  p.  a.  must  be  included,  besides 
J%  to  cover  encashment  expenses,  bank  commission  and 
bill  stamps. 

WUford  &  Cox  have  given  every  attention  to  the  pre- 
paration of  the  collection,  and  trust  that  good  orders  will 
result.     They  await  his  further  advices. 
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m.-CORRESPONDENCE  RELATING  TO  TRANSACTIONS 
IN  GOODS,  FORWARDING  PACKAGES  FOR 
SHIPMENT,  CLAIMS,  Etc. 

Transaction  No.  1. 

EXERCISE    1.     (Re  Letter  No.  47.) 
Make  out  invoice  for  Messrs.  Rosenthal  &  Co.,  Dresden, 
dated  31  May  19..  : 

No.  379,  398,  405,  429 

yards  46J    51i    50J    51i 

price  5/9     5/9     5/9     5/9 

No.  1753,  1754 
yards  38i  39J 
price  4/3  4/3 
No.  69,  85,  93,  101, 
yards  30  33 
price    7/6    7/6 


4  Pieces  54"  Trouserings 


do. 


6 


do. 


29     28 

7/6    7/6 


104 
30 

7/6 


1132  lis.  6d. 

Packing  £1  78.  6d. 

Insurance  on  £150  Os.  Od.  (i%)  =  7s.  6d. 

EXERCISE    2.     (Re  Letter  No.  50.) 

Referring  to  invoice  of  31  May  19..,  Werner  ds  Heath 
are  sorry  to  inform  Messrs.  Rosenthal  <&;  Co.  of  Dresden,  that  an 
error  was  made  in  invoicing  33  yards  of  No.  85  54"  Trouserings, 
as  this  piece  only  contains  30  yards.  W.  dh  H.  therefore 
beg  to  enclose  a  credit  note  for  the  difference,  viz.,  3  yds.  @ 
7s.  6d.  =  £i  2s.  6d.,  asking  at  the  same  time  K  dh  Co.  to  kindly 
excuse  the  error. 

They  hope  to  be  favoured  with  new  orders  very  soon, 
when  they  will  deduct  this  amount  from  next  invoice. 

[Make  out  credit  note  for  R.  &  Co.,  see  specimen  form, 
Model  Letter  No.  37,  page  52.] 


I 
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Rosmthcd  ds  Co,  of  Dresden  acknowledge  receipt  of  Werner 
d^  Heath's  letter  enclosing  credit  note  for  £i  2s.  ^d.,  which 
amount  they  have  debited  to  W.  dh  H.  R.  dh  Go.  have  not  yet 
measured  all  the  pieces  received  and  had  not  discovered 
the  error  up  to  now,  as  the  ticket  of  the  piece  m  question  was 
marked  33  yards  and  they  took  the  right  measure  for  granted 
when  checking  the  goods  from  the  invoice.  However,  R.  dh  Co. 
are  much  obliged  to  W.  dh  H.  for  caUnig  their  attention  to  the 
mistake ;  they  trust  that  the  cloths  will  meet  with  a  raady 
sale,  and  as  soon  as  occasion  arises  they  will  place  a  further 
order. 

Transaction  No.  2. 
EXERCISE  4.     (Re  Letter  No.  53.) 

8.  Zwolle,  Amsterdam,  under  date  23  April,  begs  to  acknow- 
ledge receipt  of  letter  No.  53  from  Bartktt  db  Sons,  contents 
of  which  he  has  duly  noted. 

He  encloses  cheque  on  London  ior^  £180  Os.  Od.,  which 
BarUeit  dh  Sons  are  to  credit,  including  1%  for  cash  payment, 
viz.,  1181  16s.  Od.  in  all,  under  advice,  on  account  of  goods 
ordered  through  their  agents,  Messrs.  Sternberg  db  Co. 

8.  Zmdle  is  in  urgent  need  of  the  goods,  and  he  trusts 
that  B.  db  S.  will  do  everything  in  their  power  to  dispatch 
them  in  a  week  or  so. 

iliXLIvdoE    5. 

Bartlett  db  Sons,  under  date  26  April,  own  receipt  of  cheque 
received  for  £180  Os.  Od.,  with  which,  plus  1%=£1  16s.  Od., 
they  credit  Zitxdle's  account,  with  many  thanks. 

B.  <«?  Sons  are  hurrying  on  the  execution  of  the  goods  in 
question,  and  they  hope  to  be  able  to  dispatch  them  in  a  few 
days. 
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Bartlett  db  Sons,  under  date  5  May,  referring  to  their 
letter  of  26th  April,  have  now  much  pleasure  in  handing 
invoice  for  the  goods  ordered,  which  were  forwarded  to 
Messrs.  John  SutcUffe  db  Son,  Grimsby,  to  be  reforwarded  by 
them  to  Mr.  Fedor  Priming  db  Co.,  Amsterdam,  as  per  Zwdle's 
mstructions.     For  the  amount  of  the  invoice,   viz.: 

£387     68.  9d.     less 

£181  16s.  Od.     cheque    already   received,    inclusive    of   cash 

discount  allowed  thereon,  they  take  the 

liberty  of  drawing  upon  Zwolle  for 

£205  10s.  9d.     at  three  months'  date,  and  they  recommend 

their  draft  to  his  protection. 

B.  <Ss  8.  hope  that  the  execution  of  Zwolle's  order,  upon 
which  they  have  bestowed  the  greatest  attention,  will  receive 
his  entire  satisfaction,  and  they  await  the  favour  of  his  further 
commands. 


EXERCISE    7. 

S.  Zwolle,  Amsterdam,  under  date  16  May,  informs 
Bartlett  db  Sons,  Bradford,  that  he  has  received  their  favour 
of  5th  mst.  enclosmg  invoice  for  £387  6s.  9d.,  which  is  in 
order,  and  in  conformity  with  the  goods  just  received. 

The  draft  for  £205  10s.  9d.  has  not  yet  been  presented  for 
acceptance,  but  will  receive  due  honour  upon  presentation. 

[  '^The  goods  are  to  Zwolle' s  entire  satisfaction,  and  he  hopes 
soon  to  be  able  to  send  a  repeat  order. 


3M  GERMAN    COMMERCIAL    PRACTICE 

Transaction  No.  3. 
EXERCISE    8.     (Re  Letter  No.  54.) 

Leopold  Schreiner  S  Co.  of  Dusseldorf,  under  date  24th 
January,  enclose  an  order  for  Printed  Handkercliiefs  and 
Muslins,  for  exportation  to  the  Congo  State.  In  the  order 
sheet,  all  details  are  stated,  and  L.  S.  db  Co.  hope  that  John 
Samuel  d?  Co.  will  do  their  very  best  to  execute  this  order  to 
entire  satisfaction,  at  the  very  lowest  prices  possible.  The 
goods  should  be  forwarded  to  Antwerp,  ^  consigned  to 
R.  Schneider  tfc  Co.,  and  must  arrive  on  about  10  March  to 
catch  the  steamer  for  tlie  Congo  State. 

Buyers  await  confirmation  of  this  order. 


EXERCISE  9.      (Re  Letter  No.  55.) 

Buyers  (writing  under  date  4th  March)  are  in  receipt  of 
Letter  No.  54  and  very  much  regret  the  delay  in  the  execution 
of  their  order,  which  caused  them  to  n^iss  the  steamer  sailing 
on  March  1 5th.  The  next  steamer  will  leave  Antwerp  middle 
of  next  month,  and  Buyers  trust  that  /.  Samud  db  Co.  will 
endeavour  to  dispatch  goods  in  good  time  to  catch  this  boat, 
otherwise  they  would  suffer  a  great  loss. 


EXERCISE  10.     (Re  Letter  No.  56.) 

Leopold  Schreiner  S  Co.  of  Diisseldorf,  under  date  7  April, 
write  to  R.  Schneider  th  Co.,  Antwerp,  informing  them  that 
they  will  receive  from  John  Samud  dh  Co.  of  Manchester 
(through  Heath  dh  Co.,  Manchester)  : 

6  Bales  marked  L.  S.  &  C.J  J  1643  to  1648,  containing  Cotton 
Goods  (Printed  Handkerchiefs  and  Muslins),  weights,  values, 
and  description  of  tJie  goods  as  per  details  enclosed.     These 
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goods  are  to  be  shipped  by  ^S'.^.  "  3Iarius  "  of  the  Compagnie 
Beige  Maritime  du  Congo,  leaving  Antwerp  on  15th  April, 
consigned  to  Messrs.  Richard  Dolfuss  dh  Cie.,  Matadi.  The 
sending  is  to  be  insured  for  £600  (each  bale  separately  for 
£100)  ;  one  bill  of  lading  direct  to  consignees,  and  two  copies 
to  Diisseldorf,  together  with  note  of  charges. 

X.  Schreiner  db  Co.  await  documents,  &c.,  in  due  course. 


EXERCISE  11.     (Re  Letter  No.  56.) 

L.  Schreiner  dh  Co.  of  Diissddorf  write  on  April  15th  to 
John  Samuel  dh  Co.  of  Manchester,  in  answer  to  Letter  No.  56, 
enclosing  cheque  on  London  for  the  amount  of  invoice,  £496 
7s.  6d.,  less  2i%  discount  for  prompt  cash,  for  which  they 
await  acknowledgment. 


EXERCISE    12. 

Acknowledge  receipt  of  cheque  received  to  balance  invoice 
in  question,  hoping  soon  to  be  favoured  with  further  orders, 
which  will  receive  prompt  attention. 


Transaction  No.  4. 


EXERCISE 


lo. 


(Re  Letter  No.  60.) 


Robert  Lamb  dh  Co.  of  Manchester,  under  date  7  November, 
acknowledge  receipt  of  Letter  No.  60  enclosing  circular  from 
Mr.  Julius  Rudert  of  Hamburg  re  goods  damaged  by  sea- 
water.  They  will  do  the  necessary  and  revert  to  the  matter 
as  soon  as  a  settlement  with  tlie  Insurance  Company  is  arrived 
at,  when  they  will  also  submit  the  respective  documents 
and  credit  note  for  the  amount  obtained. 
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Referring  to  their  letter  of  7  November,  Robert  Lamb  <fe  Co. 
of  Manchester,  under  date  12  December,  herewith— viz.,  under 
separate  cover  as  commercial  papers  (registered) *~send  to 
Ooklsrhmidi  S  Co.,  Berlin,  the  documents  relative  to  Particular 
Average  of  goods  ex  "  Navarra,;'  mentioned  in  Letter  No.  64, 
together  with  statements  from  the  Average  Adjusters  and 
the  Insurance  Brokers,  Messrs.  John  Bishop  di  Co.  of  London, 
amounting  to  £16  18s.  5d.,  with  which  they  have  credited 
their  account. 

The  goods  damaged  by  sea-water  were  returned  to  R. 
Lamb  S  Co.  by  the  Forwarding  Agent,  Mr.  Julius  Rudert,  to 
be  re-finished  and  re-dyed ;  the  value  of  the  goods  returned 
is  £65  Os.  2d.,  deducting  claim  for  damage  allowed  by  Lloyds' 
Agents,  as  per  details  stated  below ;  the  cost  of  re-dyeing 
and  finishing  will  be  about  £5,  so  that  there  will  be  a  gain  of 
about  £10  18s.  6d.,  which  is  equal  to  about  13J%  profit  of 
the  value  of  the  sound  goods,  viz.,  £80  18s.  7d.  As  soon  as 
the  goods  are  worked  up,  R.  Lamb  dh  Co.  will  forward  them 
under  advice. 

Details  of  estimated  value  of  goods  damaged  : 

23J  yds.  @  Is.  3d £19     5 

116       „      @  48.  Oii.  ..         ..     23     4    0 
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51 4|     „     @  Is.  3d. 


75}. 


(«).  23.  2d. 


32    3    2 

8:3    7 

£65    0    2 


rrJ.'S.'K^ff^fSi^^S??".*  '"^"'"'  '^"'^"^  ''''^''^  ^^^.  The  Home 


.Statement  of  Particular  Average  on  Goods,  Sea  Damage,  per 

NAVARRA, 
bound  from  Goole  to  Hamburg  and  Berlin. 

Interest — 

ii.  &  Co. 


£    s.    d. 


B.       No.  1821.    I  Case  Goods,  valued  at 
„     1822.    1         do.  do. 

Remainder  of  Specification 


Including  all  risks  on  shore  or  afloat,  &c., 
&c.,  until  safe  arrival  with  consignee. 
Average  payable  separately  on  each 
package. 

Damage  at  Hamburg — 

"•  V"'  No.  1821.  1  Case,  containing  89 
pes.  Cotton  Goods,  4  pes. 
damaged  by  Fresh  Water. 

„  1822.  1  Case,  containing  87 
pes.  Cotton  Goods,  13  pes. 
damaged  by  Fresh  Water. 

And  on  which  Lloyd's  Agents  made  an 
allowance  for  the  damage  in  preference 
to  selling  the  damaged  goods  by  Auction. 

PARTiouiiAR  Average, 

On  No.  1821.  1  Case  Cotton  Goods, 
damaged  partly. 

Sound  Fa/t*€,  per  Lloyd's  Agent's  Certificate, 
viz.  : — 

120  I.  No.  2541.    20d.  per  vd.  \  Dviypaid, 
150  I.     „    4081  J.  5s.  4d.  ,",      J   for  Cash. 

1  pee.,  120  I.,     23J  yds.  @  20d.  per  yd. . . 

3  „      1601.     116      „     @  5/4         „     .. 

4  pes.  139J  yds.     . . 

Allowance  for  Damage,  viz. : — 

1  pee.,     23i  yds.  @  5d.  per  yd.     £0     9     8 

3  „      116       „    @l/4       „  7   14     8 

4  pes.,  139^  yds 


£  B.  d. 

350  0  0 

280  0  0 

1,670  0  0 

£2,300  0  0 


1   18     9 
30  18     8 

£32  17     5 


£8     4     4 


Detn.,  24  0937  per  cent. 


BB 


1 1 


1 


I 


•""mmtmim'.  i  ..iin. 


It 
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Insured  Value — 

No.  1821.     1  Case  valued  at  £350  Os.  Od. 

First  coAt  per  invoice,  £327  6s.  9d. 

1  pes.,  12U  I.,  No.  2541,  coat,  viz.  23 1  yds. 

@  18d.  per  yd.  . .    . .    • .   1  14  10 

3  pes.,  150  I.,  No.  4081 1,  coat,  viz.  116  yds. 

@  4/10  per  yd 28     0     8 

Jf  £327  6s.  «d.  be  valued  at  £350  Os.  Od., 
£29  15s.  6d.  will  be  valued  in  proportion 
@  £31  16s.  9d. 

£3il6s.  9d.     Detd.  24-9937  per  cent.     ..        7   19     2 

Under  3  per  cent.     No  Claim, 

On    No.   1822.     1    Case    Cotton    Goods, 
partly  damaged. 

Sound  Value,  pei-  Lloyd's  ^VgtMit's  Certificate, 

U  pes,  120  I..  No.  2541      2<)d    per  yd.  |  ^  -^  ^^,^  ^^^j^ 

2     „      144 1.,    „  16.     2/10       „        j         ^  ' 

13  pes. 

11  jx's.,  120  I.,  5 14 1  yds.  @  20d.  per  yd.     42   17     6 
2  '  „      144 1.,     75.1     „     @  2/10      „  10  13     2 

13  pes.  5S9^  yds €53   10     8 

AUowatwe  for  Damage,  viz. —  , 

11  pes.,  514|  yds.  @  5d.  per  yd.  £10   14     4 

2    „       75|     „    @8d. 
13  pes.    589  f  yds. 

Detn.   24-7043  per  cent. 

Insured  Value — 

No.  1822.     1  Case  valued  at  £280  Os.  Od. 

First  Cost  per  Invoice,  £260  48.  1  Id. 

11  pes.,  120 1.,  No.  2541.,  cost,  viz.  514|  yds. 

@  18d.  per  yd.    . . 
2  pes.,  144  I.,  No.  16,  cost,  viz.  75|  yds. 

@  2/6|  per  yd ^ 

13  pes.  589|  yds^     48^ ^^^3  ^_ 0 

If  £260  4s.  lld.be  valued  at  £280  0s.0d., 

£48  3s.  Od.  will  be  valued  in  proportion 

((/)  £51  168.  Id. 
£51  16s.  Id.         Detd.  24-7043  per  cent...  ..  12  16     0 


2   10     2 

13     4     6 


38  11     9 

9  11     3 
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Brought  forward    . . 
Extra  Charges — 

Lloyd's  Agent's  Charge   for    Survey  and 

Compromise,  &c. 
Valuation  Fees 


Exchd.  @  20-35       . . 

Expenses  paid  by  the  Agent  on  3  Cases,  viz., 

Nos.  1821,  1822,  and  1849— 

Carriage  to  Warehouse      ..  •■^^•'^oa 

Labour,  taking  them  up,  weighing,  «»c.  4.-  > 

opening  and  repackmg    ..    i'^W 

New  Paper  for  packing       . .  •  •      |-^JJ 

Repacking  Linen,  Yarn,  &c.  •  •      l'-^  J 

Carriage  to  Railway  of  3  Cases      .  .      oOO 

^  „         of   1   Bale,  M.  1  OJ 

Surveyors'  Fees [j^J^J* 

Petty  Expenses        .  .  •  •  •  •       J-^' ' 

Certified  Copy  of  Protest  . .  -  -    1^:»" 

M.59-70 


•    • 

£    s. 

d. 

£     s.    d. 

12  16     0                    i 

nd 
M. 

■  • 

57-50 
10- 

M. 

67-50 

£3     6     4 


1   19     1 


£5     5 


5 


If    3    Cases   pay    M.    59-70 
2  Ciises  will  pay  proptn.  M.  39-80. 
Exchd.  @  20-35     . . 

Allow  for  1  Case,  No.  1822,  on  which  there 

is  a  claim . . 
Postages 
Statement    . . 


£        s    d 
2,251     0     6  Decld.  on  Policy  effd.  at  Lloyds,  22nd  August, 
19..,  pays    .. 
On  £10,000  is  £  3/4  per  cent 

49     0     0  Decld.  on  Policy  effd.  at  Lloyds,  lOth  October, 

19. .,  pays 

On  £10.000  is  £  Id.  per  cent. 


2  12  9 

0  2  6 

1  1  0 

£16  12  3 


16 


5     2 


£2,300     0     0 


0     7     1 


£16  12     3 


LLOYD'S  AND 

St.  Michael's  Buildings, 

9.  Gracechurch  Street. 

8.^  December,  19. .  MANLEY  HOPKINS  &  SON. 


I    ' 
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40HN  BISHOP  &  CO., 
Ship  and  Insuranck  Brokers. 


Lloyds, 
London,  E.G.,  8  December,  19.. 


Messrs.  Robert  Lamb  &  Co. 


Credit. 


By    settlement    of    Claim    for    Particular    Average    per 
Navarra  S/S. 

Policy  £10,000  Steam  Goole-Germany,  &c. 
Dated  22  August  19. . 

Policy  £10,000  do. 

Dated  10  October  19.. 


Amount  as  per  Statement  . . 

..  £16  12    3 

Less 

Cost  of  Statement 

£0  10    6 

Brokerage     . . 

0    3    4 

n  1*^  in 

\J    lo    l\f 

Cheque  herewith 

..   £15  18     5 

Statement  and  Papers  enclosed. 
E.E. 
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As  will  be  seen  from  the  Average  Statement,  no  com- 
pensation is  granted  by  the  Insurance  Company  for  the  goods 
damaged  in  Case  Jf  1821,  as  the  amount  of  the  damage  does 
not  amount  to  the  necessary  percentage  (in  the  present  case 
3%)  as  per  Lloyd's  policy.  The  damage  estimated  by  Lloyd's 
Agents  at  Hamburg  was  :  23 J  yds  @  5d.  £0  10  11 

116  yds  @  Is.  4d.      7  14    8 
Total    ..£8     5     7 


The  loss  in  such  cases  must  be  borne  by  the  insurers,  in  this 
instance  by  Goldschmidt  &  Co.,  Berlin,  for  whose  account  and 
risk  the  goods  were  forwarded  and  insured  for  by  R.  Lamb  and 
Co.,  Manchester. 

(See  Hooper  dh  Graham,  Modern  Business  Methods,  Import 
and  Export  Trade,  page  156.) 

The  present  case,  in  spite  of  the  above  loss,  turns  out 
favourable,  as  Groldschmidt  &  Co.  make  a  profit  of  £8  8s.  Od. 
on  the  goods  damaged  : 


Amount   recovered  from   Insurance   Co.     . . 

Cost  of  refinishing  damaged  goods    £5    3    9 
(see  Exercise,  Letter  No.  16, 
page  374). 

Freight,  &c.,  for  returning  dam- 
aged goods  to  Manchester         . .       13     4 

Freight,  &c.,  for  forwarding  re- 
finished  goods  from  Manchester 
to  Hamburg        . .         . .         . .       13    4 

Gain 


£15  18     5 


7  10    5 


£8     8     0 


I 
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Buyers  acknowledge  receipt  of  Sellers'  letter  of  12  December 
as  well  as  of  the  various  documents  sent  under  separate  cover, 
registered,  of  which  they  have  taken  due  note,  at  the  same 
time  thanking  Sellers  for  tlie  trouble  they  have  taken  in  the 
matter. 

Buyers  now  await  further  news  as  to  the  exact  cost  of  re- 
finishing  the  damaged  goods  ;  as  soon  as  ready  they  are  to  be 
forwarded  to  Buyers. 


EXERCISE  16. 

Eobert  Lamb  tk  Co.,  under  date  30  December,  beg  to 
acknowledge  receipt  of  Gddschmidfs  letter  of  15  December, 
and  herewith  beg  to  advise  them  that 'the  goods  damaged  and 
refinished  were  reforwarded  to  3fr.  Jtdius  Etidert,  Hamburg, 
in  1  Bale,  marked  G  &  C  tt  1370;  they  enclose  invoice  for 
refinishing,  amounting  to  £5  3s.  9d.,  which  Goldschmidt  ds  Co. 
are  to  credit,  together  with  £1  38.  4d.  freight,  &c.,  for  returning 
the  damaged  goods  from  Hamburg  to  Manchester. 


Transaction  No.  5. 

EXERCISE    17.     (Re  Letter  No.  66.) 

[See  pages  224 — 225,  Correspondence  relating  to  Enquiries 
and  Informaticm  about  Firms  (Letters  Nos.  143  and  144), 
also  German  Commercial  Practice,  Part  I.,  pages  74-80.] 

Sellers  enquire  from  W.  Lucas  dh  Co.  of  Berlin  if  Buyer  is 
good  for  a  credit  of,  say,  £300. 
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W.  Lucas  dh  Co.  of  Berlin  supply  a  very  good  report  about 
Buyer,  saying  that  the  firm  is  highly  respectable  and  trust- 
worthy. They  have  dealt  with  him  for  a  good  many  years 
and  had  transactions  of  a  much  larger  amount  than  the 
amount  enquired  about,  and  he  has  always  paid  promptly. 


300 


300 


ii 
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EXERCISE  19.     (Re  Letter  No.  73.) 

(a)  Make  out  an  invoice  for  the  following  goods  sent  in 
2  Bales  marked  LG  201/2,  to  John  Sutcliffe  &  Son,  Grimsby, 
to  be  forwarded  to  Julius  Rudert,  Hamburg  : — 

400  doz.  Printed  Handkerchiefs  @  Ud.  per  doz. 
Nos.  799,  800,  804,  806. 

,     Printed  Handkerchiefs  @  lOJd. 
Nos.  47,  56,  73  (for  797). 

Printed  Handkerchiefs  @  lOd. 
Nos.  66,  67,  797; 

Charges : 

24%  Commission. 
Packing  (2  Bales),  7s. 
Insurance  (J%  on  £50). 

(b)  Advise  Forwarding  Agent,  Mr.  Julius  Rudert  of 
Hamburg,  of  having  sent  to  him,  through  John  Sutcliffe  dh  Son, 
Grimsby,  2  Bales  LG  tt  201,  202  Cotton  Goods  (Printed  Hand- 
kerchiefs), gross  weight  Kilos ,  which  are  to  be  forwarded 

as  per  instructions  of  Mr.  Luitpold  Grosser,  Dresden.    Expenses 
have  been  charged  forward. 

[See  German  Cmnmercial  Practice,  Part  I.,  page  50.] 


I 
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EXERCISE  20.     (Re  Letter  No.  73.) 

.Luilpoki  Grmser,  under  date  7  Marcli,  acknowledges 
reueipt  of  Seller's  letter  No.  75  and  begs  to  enclose  cheque  for 
£45  78.  6d.,  wliicli,  with  1%  extra,  9s.  Id.,  balances  their 
invoice  of  23  February.     Buyer  awaits  a  receipt  in  due  course. 

He  would  also  like  to  know  when  the  remainder  of  the 
goods  will  be  shipped. 

EXERCISE    21. 

Sellers  acknowledge  receipt  of  above  cheque.  The  re- 
iiminder  of  the  goods  will  be  shipped  in  3/4  weeks. 

Transaction  No.  6. 

EXERCISE    22.     (Re  Letter  No.  84.) 

Sellers,  under  date  30  April  19..,  advise  Messrs,  Fedor 
Priming  dk  Co.,  Rotterdam,  of  having  consigned  to  them 
33  Barrels  of  Wine,  with  which  they  are  to  proceed  according 
to  instractions  of  Messrs.  Gilhy,  Leman  <jb  Co.  of  Lmdmi. 

EXERCISE    23.     (Re  Letter  No.  84.) 

Buyers,  under  date  2  May  19. .,  write  to  Fed(yr  Prinzing 
Ss  Co.,  Rotterdam,  asking  them  to  forward  the  33  Barrels 
of  Wine  per  first  steamer  to  Messrs.  Henry  Wightman  dh  Co., 
Royal  Albert  Docks,  London,  charging  their  expenses  forward. 

EXERCISE    24. 

Forwarding  Agents,  under  date  10  May  19..,  inform 
Buyers  of  having  shipped  the  33  Barrels  of  Wine  per  S.S. 
'' Holland,"  to  Messrs.  Henry  Wightman  dh  Co.,  Londoti, 
and  charged  forward  their  expenses  amounting  to  £9  13s.  6d. 
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Forwarding  Agents  are  much  obliged  to  Buyers  for  this 
business,  and  they  trust  that  they  will  continue  to  avail 
tliemselves  of  their  services  whenever  occasion  arises.  Their 
(Buyer's)  orders  will  always  be  promptly  attended  to. 


EXERCISE  25.     (Re  Letter  No.  86.) 

In  reply  to  Letter  No.  85,  Sellers  beg  to  acknowledge 
receipt  of  the  remittance  received,  value  £170  7s.  6d.,  which 
they  have  placed  to  Buyers'  credit,  with  many  thanks. 

They,  however,  beg  to  point  out  that  it  is  quite  impossible 
to  allow  the  £4  7s.  6d.  deducted  for  cash  discount,  as  the  prices 
which  they  quoted  were  exceptionally  low ;  besides  they 
made  no  charge  for  the  cost  of  barrels,  and  it  was  understood 
that  the  total  amount  of  the  invoice  would  be  remitted  as  soon 
as  the  wine  had  arrived  in  London. 

Sellers,  therefore,  ask  Buyers  to  re-credit  them  with  the 
above  deduction,  and  they  hope  soon  to  be  favoured  with  a 
further  order,  when  this  amount  can  be  settled  by  adding  it  to 
the  next  remittance. 

EXERCISE    26. 

Buyers,  in  reply  to  Sellers'  letter,  beg  to  point  out  that  no 
stipulation  was  made  that  the  amount  of  the  invoice  was 
strictly  "  nett  cash,"  and  they  therefore  deducted  2J%, 
which  is  quite  customary  when  paying  for  goods  on  arrival ; 
other  wine  growers  allow  up  to  6  months  free  of  interest, 
so  that  the  discount  of  2J%  deducted  is  nothing  but  a  fair 
rebate  for  their  early  payment. 

Buyers  consider  their  remittance  to  be  in  full  settlement 
of  the  invoice,  and  they  hope  Sellers  will  agree  to  this,  if  they 
wish  to  receive  further  orders. 


i  ( 


f 
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EXERCISE    27. 


SeUers  acknowledge  receipt  of  Buyers'  letter  No.  26. 
They  are  sorry  that  they  omitted  to  state  in  the  invoice  the 
condition  "  Payable  nett  cash,"  and  they  will  therefore  agree 
to  allow  in  this  instance  the  2|%  deducted  and  have  balanced 
the  invoice  in  question. 

Tlie  loss  of  this  amount  lessens  considerably  their  small 
profit  on  the  transaction,  after  having  made  exceptionally  low 
prices  and  charged  nothing  for  the  barrels.  They  therefore 
venture  to  hope  that  Buyers  will  soon  place  another,  larger 
order,  to  compensate  them  for  this  extra  allowance. 

Transaction  No.  7. 
EXERCISE  28.      (Re  Letter  No.  91.) 

Buyer  instructs  Forwarding  Agents  to  ship  Goods  by 
first  steamer  sailing  to  the  Philippine  Islands  to  his  Branch 
House  in  Manila ;  one  B/L  is  to  go  direct  to  consignee  in 
Manila  ;  the  two  other  copies,  together  with  note  of  charges, 
are  to  be  sent  to  Buyer.  Insurance  has  been  effected  by 
Buyer. 

EXERCISE   29.      (Re  Letter  No.  98.) 

Buyer  writes  to  his  London  Bank,  The  City  Bank,  asking 
thorn  to  remit  for  his  account  to  Messrs.  Chas.  Hind  dj  Co.. 
NoUingham,  £218  16s.  9d.,  and  debit  his  account  under  advice! 

EXERCISE    30. 

The  City  Bank,  under  date  8  October,  inform  Buyer  of 
their  having  remitted  to  Sellers  tlie  amount  of  £218  I6s.  9d., 
with  which  they  have  debited  him  in  current  account,  due 
to-day. 
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Transaction  No.  8. 
EXERCISE   31.      (Re  Letter  No.  101.) 


Following  up  their  letter  of  8  October,  Messrs.  Smith  <fc 
Rowland  of  Leeds,  under  date  of  15  November,  beg  to  inform 
Buyer  that  thev  have  just  forwarded,  through  the  medium  of 
John  Sutcliffe  ^<Sh  Sm,  Grimsby,  one  small  case,  containmg 
five  complete  collections  of  novelties  for  the  coming  spnng 
and  summer  season.  They  enclose  price  list,  in  which  all 
requisite  details  are  stated. 

Sellers  have  spared  neither  trouble  nor  expense  in  order 
to  make  the  coUections  as  attractive  as  possible,  and  they 
therefore  trust  that  Buyer's  traveUers  will  obtain  good  results, 
to  compensate  Sellers  for  their  outlays. 

To  give  Buyer  some  encouragement  to  push  Sellers'  goods, 
they  have  decided  to  allow  him  this  season  an  extra  discount 
of  2|%,  if  the  orders  on  these  collections  amount  to  £1,500, 
and  they  hope  that  he  will  appreciate  this. 


EXERCISE    32. 

Buyer,  under  date  of  21  November,  acknowledges  receipt 
of  Sellers''  letter  No.  31,  also  of  the  pattern  coUections,  which 
he  has  just  received,  and  for  which  he  is  very  much  obliged. 
The  collections  have  indeed  been  got  up  very  tastefully,  and 
he  assures  Sellers  that  he  will  endeavour  to  attain  the  turnover 
stipulated  in  order  to  get  the  benefit  of  the  extra  discount 
promised,  which  w^ould  materially  assist  him  to  bear  the 
heavy  travelling  expenses  which  are  always  incurred  in 
carrying  such  collections. 


11 
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EXERCISE    33. 
Buyer,  under  date  9  January,  lias  much  pleasure  in  handing 
enclosed  Order  No.  1,  whicli  he  recommends  to  Sellers'  par- 
ticular attention.     As  stated  on  order  sheet,  goods  must  be 
shipped  by  15/20  March  prox^,  consigned  to  Heiiirich  Werder 
Hamburg  "'  Freihafen"* 

Buyer  awaits  confirmation  of  this  order  in  due  course. 
Further  orders  will  follow  very  shortly. 

EXERCISE  34. 
Acknowledge  receipt  of  above  order,  which  is  conform  in 
every  detail,  and  wiU  be  shipped  in  accordance  with  instruc- 
tions received.  SeUers  will  be  pleased  to  be  favoured  with 
the  promised  further  orders,  which  will  receive  their  very 
beat  attention. 

Transaction  No.  9. 
EXERCISE    35.      (Re  Letter  No.  102.) 
SeUers,  under  date   22  May,  beg   to   enclose   invoice  for 
further  sending  of  various  sets  of  laces  delivered  complete 
amounting  to  £93  7s.  5d.,  for  which  Buyers  are  to  credit  them! 
They  are  hurrying  on  the  making  of  the  sets  remaining, 
and  will  make  another  shipment  without  loss  of  time. 

Above  goods  were  shipped  through  Mes^a.  E.  Sander- 
mm  S  Co.  of  this  City,  as  usual. 

EXERCISE    36.      (Re  Letter  No.  103.) 
Make  out  a  credit  note  for 
72  doz.  yds.  of  Lace,  No.  1095,  charged  @  28.  9d.  per  doz.  yds. 

instead  of      2s.  8d.       „ 
less  15%  and  2|%  discount. 
Bue  22  May,  19. . 

on  theae  goods  Hamburg    ,  otherwise  the  German  import  duty  will  be  levied 


GERMAN    COMMERCIAL    PRACTICE 
EXERCISE    37.      (Re  Letter  No.  105.) 
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Buyers,  in  reply  to  Letter  No.  105,  under  date  24  June, 
acknowledge  receipt  of  further  sending  received  in  the  mean- 
time, amounting  to  £46  3s.  7d.,  with  which  they  have  credited 
SeUers,  with  thanks. 

They  would  be  very  much  obliged  if  Sellers  would  make 
a  special  effort  to  make  sendings  of  complete  sets,  but  if  this 
is  not  always  possible,  they  may  send  an  incomplete  set  of 
various  widths  as  soon  as  there  is  sufficient  lace  to  make  a 
parcel  of  about  20-30  kilogrammes.  The  chief  point  is  that 
goods  be  delivered  without  delay,  as  Sellers  are  now  in  the 
midst  of  the  season  and  require  goods  most  urgently. 

Of  other  contents  of  Sellers'  letter.  Buyers  have  taken  due 
note,  and  they  will  transmit  the  remarks  to  their  Mr.  Thiele, 
who  is  still  on  his  journey,  as  the  complaint  re  sales  to  retailers 
emanated  from  him. 


EXERCISE    38. 

Sellers  are  in  possession  of  Letter  No.  37,  contents  of 
which  they  have  duly  noted. 

They  are  pleased  to  be  able  to  enclose  invoice  for  another 
shipment  to  the  amount  of  £238  6s.  9d.,  for  which  Buyers 
are  to  credit  them. 

This  sending  completes  most  of  the  lace  stated  to  be 
urgently  required;  the  delivery  of  the  remaining  lace  they 
are  hurrying  on,  and  they  enclose  a  list  of  what  is  still  pending 
execution,  stating  approximate  date  of  delivery.  Buyers 
may  rest  assured  that  no  time  will  be  lost  in  shipping  these 
goods. 


II 


II 


II 
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Transaction  No.  10. 


EXERCISE    39.      (Re  Letter  No.  107.) 

Buyers,  under  date  12  May,  own  receipt  of  Letter  No.  107 
and  thank  Sellers  for  patterns  received.  They  are  sorry  that 
the  manufacturer  will  make  no  concession  on  the  various 
numbers  ;  had  he  done  so  they  would  have  been  able  to  do 
a  very  nice  business  ;  it  seems  that  his  competitors  have 
brought  out  a  cheap  imitation  of  this  class  of  lace,  so  they 
(Buyers)  will  now  have  considerable  difficulties  to  contend  with. 

Buyers  have  made  a  selection  of  the  designs  submitted, 
and  they  give  the  enclosed  order  for  9  sets,  which  must  be 
executed  very  promptly.  They  must,  however,  make  it 
a  condition  that  the  manufacturer  reserves  tliese  sets  to  them 
for  London,  for  at  least  6-8  weeks,  s6  that  they  may  be  the 
first  in  the  market  to  show  these  goods  and  thus  get  an  ad- 
vantage over  their  competitors. 

Buyers  trust  that  the  manufacturer  will  accept  this 
proposal,  and  they  are  awaiting  invoice. 

EXERCISE    40. 

Sellers,  on  14  May,  beg  to  thank  Buyers  for  the  order 
received  by  their  favour  No.  39,  which  will  receive  their  verv 
best  attention,  and  they  will  be  able  to  make  a  good  sending 
in  about  three  weeks.  The  manufacturer  is  quite  wUHng  to 
accept  the  proposal,  and  tlierefore  will  not  show  the  selected 
patterns  to  any  London  House  before  end  of  June,  but  he 
considers  the  quantities  ordered  of  Nos.  3790/6,  3718/26, 
3753/59,  3773/79,  and  3617/21  somewhat  small,  Ind  hopes 
that  Buyers  will  see  theu-  way  to  double  the  quantities,  in 
order  to  make  it  worth  his  while  to  reserve  these  sets,  which 
would  no  doubt  meet  with  a  ready  sale  on  the  London  market. 
They  await  a  reply  by  return  of  post. 
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On  May  16th,  Buyers  write  to  Sellers  (in  reply  to  Letter 
No.  40),  saying  that  they  agree  to  double  the  quantity  of 
the  various  numbers  mentioned,  and  they  hope  to  receive 
very  soon  an  invoice  for  a  good  sending.  Buyers  are  pushing 
these  sets  specially  and  will  send  a  supplementary  order  very 
shortl3^ 

EXERCISE    42. 

Sellers,  under  date  29  May,  acknowledge  receipt  of 
favour  No.  41,  and  now  have  much  pleasure  in  handing 
invoice  of  a  sending  of  lace  ordered,  despatched  to  Buyers' 
address  through  forwarding  agents,  Messrs.  Brasch  ds  Rothen- 
siein  of  Plauen,  amounting  to  £128  10s.  9d.,  for  which  Sellers 
take  the  liberty  of  drawing  upon  Buyers,  as  usual,  payable 
end  of  July,  and  commend  the  draft  to  Buyers'  protection. 

Sellers  hope  to  complete  Buyers'  order  in  about  a  fortnight ; 
in  the  meantime  they  will  be  very  pleased  to  receive  further 
orders. 


EXERCISE    43. 

Buyers  are  in  possession  of  Letter  No.  42,  as  well  as  of  the 
shipment  of  laces,  for  which  they  are  obliged,  and  which  is  to 
their  entire  satisfaction. 

The  draft  will  be  duly  honoured  upon  presentation,  but 
Buyers  beg  to  point  out  to  Sellers  that  they  (Sellers)  have 
forgotten  to  deduct  2J%  for  prompt  payment,  and  therefore 
ask  Sellers  to  deduct  the  £3  4s.  3d.  from  their  next  draft. 

Buyers  enclose  a  further  order  which  they  recommend  to 
Sellers'  prompt  attention. 
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EXERCISE    44. 


Sellers  tliaiik  Buyers  for  new  order  contained  in  letter 
No.  43,  which  will  be  executed  in  2-3  weeks. 

They  (Sellers)  are  sorry  that  they  overlooked  deducting  the 
2|%  extra  discount  from  their  draft,  and  they  will  take  this  into 
account  when  drawing  against  tlie  next  sending.  They  beg 
to  apologise  for  this  oversight. 


Transaction  No.  11. 

EXERCISE    45.     (Re  Letter  No.  109.) 

Make  out  credit-note  for  5  yards  Coating  No.  2722  @  6s.  9d. 
less  10%  discount. 


EXERCISE    46.     (Re  Letter  No.  111.) 

(a)  Buyer,  under  date  24  November,  acknowledges  receipt 
of  Letter  No.  Ill,  and  is  sorry  to  say  that  he  cannot  keep 
the  2  pieces  Orion  Satin  in  question,  as  for  the  particular 
purpose  these  goods  are  required    they  must  be  48"  wide. 

He  has  handed  over  the  2  pieces  to  Sellers'  agent,  Mr. 
Albert  Gaugler,  as  requested,  and  asks  Sellers  to  send  him  a 
credit-note  for  the  goods,  inclusive  of  Marks  48.30  for  German 
import  duty  and  Marks  14.30  for  proportionate  freight  dis- 
bursed by  him. 

Make  out  a  credit-note  for : 

(h)  No.  5885  48"  Orion  Satin  52J  and  53  yds.  @  6s.  6d.  less 
10%  discount,  adding  Marks  48.30  and  14.30  at  exchange  of 
20.42  per  £.  [See  Hooper  tfc  Graham,  Import  and  Export 
Trade,  Exchange  Calculations,  page  30.] 
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Sellers,  in  reply  to  Letter  No.  46,  are  very  sorry  to  learn 
that  Buyer  has  no  use  for  the  2  pieces  of  Orion  Satin  wrongly 
sent,  and  they  now  enclose  a  credit-note  for  goods  handed 
over  to  their  agent,  inclusive  of  their  disbursements  for  duty 
and  freight. 

Sellers  will  be  pleased  to  send  2  pieces  of  48"  and  they  ask 
Buyer  to  let  them  know  whether  they  are  to  do  so:  they 
could  send  these  2  pieces  in  about  10  days. 

EXERCISE    48. 

In  reply  to  letter  No.  47,  Buyer  acknowledges  receipt  of 
credit-note,  for  the  amount  of  which  he  has  debited  Sellers' 
account. 

For  the  present  he  does  not  wish  to  receive  2  pieces  48" 
in  exchange  for  the  42"  Orion  Satin  wrongly  sent,  as  he  has 
sufficient  stock  of  these  Satins,  but  when  occasion  arises  he 
will  not  fail  to  send  orders. 


Transaction  No.  12. 

EXERCISE    49.     (Re  Letter  No.  115.) 

Buyers,  under  date  31  October,  acknowledge  receipt  of 
Letter  No.  115,  and  write  to  say  that  they  are  extremely  sur- 
prised at  Sellers'  refusal  to  allow  the  claim,  as  their  Mr. 
Nalewki  distinctly  stipulated  for  10%  discount  on  the  Hand- 
kerchiefs in  question,  otherwise  he  would  have  never  bought 
them.  Buyers,  therefore,  insist  upon  payment  of  the  difference 
viz.,  5%  on  £103  19s.  6d.  =  £5  4s.  Od. 

They  now  enclose  cheque  on  London  for  £213  6s.   9d., 
in  settlement  of  invoice  of  25  July  19..   of  £218  10s.  9d., 
asking  Sellers  to  send  a  receipt  in  due  course, 
cc 


'! 
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EXERCISE    50. 


Sellers  are  in  possession  of  Letter  No.  49,  enclosing  cheque 
for  £213  63.  Od.,  which  they  have  passed  to  Buyers'  account,  on 
%  of  invoice  of  25  July  last  for  £218  lOs.  9d. 

Sellers  must  strongly  protest  against  the  deduction  made 
by  Buyers  of  £5  4s.  Od.  for  alleged  difference  of  discount  on 
Handkerchiefs  in  question,  as  the  goods  were  sold  to  Mr. 
Nalewki  with  5%  only.  Not  only  Mr.  Burgess,  but  also 
the  manager  of  their  Handkerchief  Department,  Mr.  Ward, 
distinctly  remember  having  stipulated  for  5%  ;  it  is  true 
that  Mr.  Nalewki  wanted  10%,  but  tliis  was  refused  by  both 
Mr.  Burgess  and  Mr.  Ward,  as  indeed  it  would  be  quite  im- 
possible to  allow  such  a  discount  unless  they  wanted  to  work 
at  a  loss. 

Sellers  handed  Mr.  Nalewki  a  copy  of  his  order  on  which 
6%  is  distinctly  mentioned,  and  which  is  binding,  so  there  can 
be  no  dispute  whatever  on  this  point.  They,  therefore,  must 
ask  Buyers  to  pay  the  amount  of  £5  4s.  Od.  to  their  agent  in 
Warsaw,  Mr.  Moritz  Goldberg,  and  unless  Buyers  do  so,  they 
win  be  compelled  to  close  the  account.  Sellers  like  to  do  their 
business  in  a  straightforward  manner  and  they  will  not  sub- 
mit to  such  arbitrary  deductions  as  made  by  Buyers ;  had  there 
been  the  least  doubt  about  the  discount  granted  on  their  part, 
Sellers  would  have  willingly  given  buyers  the  benefit,  but  as 
they  are  quite  sure  of  having  agreed  to  5%  only,  they  expect 
Buyers  to  fulfil  their  obligation. 
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IV.— CORRESPONDENCE    RELATING    TO    PAYMENTS, 
DRAFTS,  ACCOUNTS  CURRENT,  DUNNING,  etc. 

Transaction  No.  1. 
EXERCISE    1.     (Re  Letter  No.  120.) 

Buyers,  under  date  23  September,  acknowledge  receipt 
of  Letter  No.  120,  of  which  they  have  taken  note  with  thanks. 

They  now  have  pleasure  in  enclosing  a  further  remittance 
for  £120  Os.  Od.  at  sight  on  London,  and  ask  Sellers  to  kindly 
acknowledge  receipt  in  due  course. 

Buyers  also  enclose  another  order  which  they  commend  to 
Sellers'  attention. 


EXERCISE    2. 

Sellers,  on  September  25th,  return  cheque  received  for 
£120  Os.  Od.  on  London,  as  Buyers  omitted  to  endorse  it  in 
favour  of  Sellers. 

The  order  enclosed  in  Letter  No.  1  is  receiving  every 
attention,  and  will  be  executed  in  2-3  weeks. 


EXERCISE    3. 

Buyers  acknowledge  receipt  of  Letter  No.  2  and  now  beg 
to  return  cheque  in  question,  £120  Os.  Od.  on  London,  duly 
endorsed,  and  ask  Sellers  to  kindly  excuse  oversight. 

Of  other  contents  of  Sellers'  letter,  Buyers  have  taken 
due  note  and  are  obliged. 
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EXERCISE    4. 


Sellers,  on  30  September,  are  in  receipt  of  Letter  No.  3, 
coveringj£]  20  Ob.  Od.  payable'at  sight  on  London,  duly  endorsed, 
which  they  have  passed  to  Buyers'  account,  with  many  thanks. 


Transaction  No.  2. 

EXERCISE    5.     (Re  Letter  No.  122.) 

Sellers,  under  date  10  April,  inform  Buyers  that  they  duly 
received  their  letter  of  13  March,  of  which  they  have  taken 
due  note,  and  they  now  await  the  remittance  promised. 

EXERCISE    6. 

Buyers,  in  reply  to  Letter  No.  5,  on  17  April,  beg  to  en- 
close cheque  on  London  for  £200  Os.  Od.,  which  Sellers  are  to 
place  to  Buyers'  credit  on  account.  Buyers  will  endeavour 
to  make  another  remittance  very  shortly. 

EXERCISE    7. 

Sellers  own  receipt  of  Letter  No.  6  with  cheque,  value 
£200  Os.  Od.  on  London,  which  they  have  passed  to  Buyers' 
credit,  with  thanks. 

They  are  somewhat  surprised  at  the  smaUness  of  the 
remittance,  considering  that  nearly  £400  is  now  overdue,  and 
they  must  insist  upon  another  payment  being  made  by  the 
end  of  the  month,  otherwise  they  will  be  compelled  to  put  a 
sight  draft  in  circulation.  The  profit  Sellers  make  on  goods 
sold  is  so  little  that  they  must  see  to  their  money  coming  in 
promptly,  otherwise  it  would  not  be  worth  their  while  to  do 
the  business. 
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Transaction  No.  3. 


EXERCISE   8. 

Buyers,  in  reply  to  Letter  No.  124,  beg  to  point  out  to  Sellers 
that  a  term  of  6  months  free  of  int-erest  is  granted  to  them 
by  all  the  other  houses,  from  whom  they  buy  simUar  goods, 
aiad  they  hope  that  Sellers  will  be  able  to  do  the  same,  otherwise 
Buyers  would  find  it  more  to  their  interest  to  cover  their 
requirements  through  other  channels  in  future.  Hitherto, 
Buyers  have  given  Sellers  the  preference,  and  they  will  be 
pleased  to  continue  to  do  so,  if  Sellers  allow  Buyers  equal 
terms.  Buyers  therefore  must  ask  Sellers  to  cancel  the  balance 
claimed. 


EXERCISE    9. 

In  reply  to  Letter  No.  58,  Sellers  are  sorry  to  say  that  they 
cannot  see  their  way  to  accede  to  Buyers'  request  to  aUow 
6  months  free  of  interest.  Sellers  do  not  mind  waiting  6  months 
for  remittance  in  payment  of  their  invoices,  but  if  Buyera 
take  that  time,  Sellers  must  insist  upon  payment  of  3  months' 
interest  at  the  rate  of  Q%  p.a.,  as  the  utmost  they  can  allow 
is  three  months  free  only.  If  other  houses  allow  of  a  longer 
period  free,  they  must  cover  themselves  for  the  1J%,  which 
a  further  3  months  would  mean,  by  some  other  means,  perhaps 
by  raising  the  prices.  Sellers'  quotations  are  based  upon 
a  3  months  free  credit  only,  which  admit  of  no  loss  of  interest 
for  delays  in  payment,  and  they  therefore  must  ask  Buyers 
to  carry  forward  the  balance  claimed. 
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Transaction  No.  4. 

EXERCISE    10.      (Re  Letter  No.  125.) 

Buyers,  under  date  30  June,  enclose  a  draft  for  £464  10s.  4d. 
per  15th  August  on  London,  in  settlement  of  account  to  date, 
as  per  statement  at  foot,  receipt  of  which  Buyers  are  to 
acknowledge. 


GERMAN    COMMERCIAL    PRACTICE 


391 


Statement — 

m. . 

May  24. 

June    7. 
13. 


Your  invoice 


f» 


If 


>} 


if 


»f 


£     s.  d. 

.     74  18  7 

.  213  18  9 

175  13  0 

£464  10    4 


EXERCISE    11.      (Re  Letter  No.  126.) 

Sellers  acknowledge  receipt  of  Buyers'  letter,  No.  126,  and 
are  somewhat  surprised  that  Buyers  still  refuse  to  pay  the 
amount  of  £6  6s.  2d.  deducted  some  time  ago  for  late  delivery 
of  yarns,  after  the  explanation  Sellers'  agent  had  given  to 
Buyers  on  this  subject.  Sellers  can  only  repeat  that  they 
had  entered  into  no  formal  contract  to  deliver  the  yarns 
ordered  on  15  February  certain,  as  the  spinner  could  give 
them  only  an  approximate  date  for  deUvery ;  the  delay  of 
3  weeks  in  delivering  these  yarns  could  not  be  avoided,  owing 
to  the  break-down  of  some  macliinery,  of  whicli  Sellers  advised 
Buyers  at  the  time. 

Had  Sellers  bound  themselves  to  deliver  the  yarns  in 
question  on  February  15th  prompt,  they  would  not  hesitate 
one  moment  to  grant  fair  compensation,  but  as  they  did 
not  do  so,  they  must  in  fairness  expect  Buyers  to  withdraw 
their  claim,  and  they  therefore  ask  them  to  carry  forward 
the  amount  deducted. 


Transaction  No.  5. 
EXERCISE  12.  (Re  Letter  No.  127.) 
Sellers,  under  date  11  November,  inform  Buyer  that  they 
have  taken  the  liberty  of  drawing  upon  him  for  £266  19s.  Od. 
per  11  February,  19. .,  payable  at  exchange  as  per  endorse- 
ment, in  settlement  of  invoices  as  per  statement  at  foot,  and 
recommend  their  draft  to  his  protection. 

Sellers  will  be  pleased  to  be  favoured  with  further  orders, 
which  will  receive  their  very  best  attention. 

Statement — 

19. . . .  £    s.  d. 

Julv  14.  Our  invoice  . .         . .   180    9  6 

,;    24.  „         „       ..          ..     84  16  6 


£265 

Interest  from  31st  August  to  11th 
November  (72  days),  @  5%  . . 


6    0 


1  13    0 


£266  19    0 

EXERCISE    13.      (Re  Letter  No.  128.) 

Buyer,  in  reply  to  Letter  No.  128,  begs  to  inform  Sellers 
that  their  draft  for  £266  19s.  Od.  per  11  February  prox"., 
has  this  day  been  presented  to  him  for  acceptance  ;  in  ac- 
cordance with  Sellers'  wishes  he  accepted  the  draft,  to  avoid 
expenses  by  a  refusal,  and  he  has  debited  Sellers  with  £1 13s.  Od. 
for  the  amount  of  interest  included  in  this  draft,  which  SeUers 
are  to  deduct  on  the  next  occasion. 

Transaction  No.  6. 

EXERCISE    14.      (Re  Letter  No.  134). 

Buyers,  in  reply  to  Letter  No.  134,  dated  23  November, 
are  sorry  to  see  that  Sellers  refuse  to  meet  their  wishes  re 
3  months  free  of  interest  on  former  transactions. 
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In  opening  the  business  with  Sellers,  Buyers  informed 
Mf.  Dorrien  (the  Sellers'  traveller)  that  they  expected  a  credit 
of  3  months  free  of  interest ;  it  is  true  that  he  pointed  out 
that  Sellers  allow,  as  a  rale,  only  30  days  free,  but  he  took  the 
order,  being  anxious  to  secure  Buyers'  business,  and  nothing 
else  had  been  mentioned  to  Buyers  on  the  subject  untO  they 
found,  on  verifying  the  extract  of  account  current  received 
middle  of  July,  that  interest  was  charged  after  30  days  ; 
having  been  very  busy  lately.  Buyers  had  no  time  to  examine 
account  current  before  now,  otherwise  they  would  have  claimed 
before. 

Buyers,  as  akeady  mentioned,  agree  to  pay  interest  in 
future  after  30  days,  but  they  expect  Sellers  to  cancel  the 
interest  charged  on  former  transactions,  and  unless  Sellers  do 
so,  Buyers  would  be  obliged  to  limit  or  discontinue  their 
business  with  Sellers,  as  they  think  that  their  claim  is  justified 
in  every  respect. 

Buyers  now  await  a  decisive  answer. 


EXERCISE    15. 

Sellers,  in  reply  to  Letter  No.  64,  can  only  refer  to  their 
Letter  No.  132  (of  14  November),  in  which  they  pointed  out 
to  Buyers  that  their  agent,  Mr.  A.  Bauer,  had  been  instructed 
to  notify  Buyers,  that  30  days  free  only  could  be  allowed,  and 
from  what  Sellers  can  understand,  this  information  had  been 
duly  conveyed  to  Buyers  by  him. 

However,  in  order  to  terminate  this  rather  unsatisfactory 
correspondence.  Sellers  are  willing  to  split  the  difference  in 
question  and  they  enclose  a  credit-note  for  £3  14s.  6d.,  hoping 
that  this  will  be  appreciated  by  Buyers,  and  Sellers  await 
with  pleasure  the  favour  of  their  further  orders,  which  will 
receive  Sellers'  best  attention. 
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EXERCISE    16. 

Buyers  received  Letter  No.  65,  enclosing  a  credit  note  for 
£3  14s.  6d.,  which  they  have  placed  to  the  debit  of  Sellers. 

Buyers,  too,  do  not  find  it  an  agreeable  work  to  correspond 
further  on  the  subject,  and  they  therefore  accept  the  credit 
note  as  a  compensation  for  the  interest  charged  in  account 
current  per  30  June. 

As  soon  as  opportunity  offers,  Buyers  will  give  a  further 

order. 

Transaction  No.  7. 

EXERCISE    17.     (Re  Letter  No.  136.) 

Buyers  in  reply  to  Letter  No.  136,  can  only  repeat  that  the 

charge  made  for  packing  is  enormous  and  out  of  all  proportion 

to  the  proper  value  of  the  material.     Buyers  receive  sendings 

from  other  quarters  daily,  and  the  charges  on  them  do  not 

amount  to  half  so  much  as  Sellers  have  invoiced.     Buyers 

therefore  ask  Sellers  to  look  into  this  matter  again,  as  there 

must  be  some  mistake,  and  to  send  a  credit  note  for  an  adequate 

reduction. 

Buyers  at  the  same  time  enclose  a  cheque  for  £50  on 

London,  to  be  credited  under  advice. 

EXERCISE    18. 

Sellers,  in  reply  to  Letter  No.  67,  have  carefully  looked  into 
tlie  charge  made  for  packing  expenses,  and  they  found  that 
no  mistake  was  made  in  this  item,  the  material  used  being  of 
the  very  best ;  besides,  Buyers  must  not  forget  that  the  fancy 
boxes  specially  ordered  by  them  are  rather  expensive,  and 
cannot  be  produced  at  a  lower  figure  than  that  charged. 

However,  in  order  to  meet  Buyers,  Sellers  are  willing  to 
make  an  allowance  of  £1  Os.  Od.,  and  they  enclose  a  credit 
note,  hoping  that  this  abatement,  which  constitutes  an  actual 
loss  for  Sellers,  will  meet  the  case. 

Remittance  for  X50,  cheque  on  London,  has  been  credited 

with  many  thanks, 
ccl 
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Transaction  No.  8. 
EXERCISE    19.     (Re  Letter  No.  139.) 

Dr.  Ludwig  Stoll  of  Frankfort  o/M.,  under  date  of  3  January, 
has  pleasure  in  acknowledging  receipt  of  Sellers'  letter,  No.  139, 
enclosing  various  documents  relative  to  the  affairs  of  Carl 
Philo,  Bornt  db  Co.,  with  which  he  will  do  the  needful. 

A  statement  of  assets  and  liabilities  of  the  debtors,  wliich 
lias  been  prepared  by  tlie  official  accountants,  shows  that  a 
dividend  of  50%  will  be  paid,  provided  that  the  debtor's 
outstandings  will  all  be  realised. 

As  soon  as  a  final  arrangement  has  been  arrived  at,  Dr. 
Sidl  will  revert  to  the  matter. 


EXERCISE    20. 

Sellers  are  obliged  to  Dr.  Stoll  for  his  favour  of  3rd  of 
January,  of  which  they  have  taken  due  note.  As  the  amount 
in  question  is  very  small,  Sellers  are  quite  agreeable  to  accepting 
a  dividend  of  50%  (=10s.  in  the  pound),  in  case  debtors 
are  anxious  to  secure  an  extrajudicial  arrangement. 

Sellera  are  now  awaiting  further  news  on  the  subject. 


Transaction  No.  9. 
EXERCISE    21 .     (Letter  pi;ece(iing  No.  140. ) 

Sellera,  under  date  20  February,  write  to  Buyers  saying 
that  no  doubt  it  will  have  escaped  their  attention  that  the 
invoices  of  last  September  are  still  unpaid,  and  Sellers  therefore 
take  the  liberty  of  calling  Buyers'  attention  to  this  fact. 

At  the  same  time,  Sellers  beg  to  offer  their  services  to  Buyers, 
and  they  would  be  pleased  to  be  favoured  with  a  further  order, 
which  will  receive  every  attention. 
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EXERCISE    22.     (Re  Letter  No.  142.) 

Sellers  are  in  receipt  of  Buyers'  letter,  No.  142,  and  in  reply 
beg  to  say  that  they  agree  to  waiting  till  middle  of  next  month, 
but  trust  that  Buyers  will  keep  their  promise,  as  Sellers  cannot 
afford  to  give  such  long  credits,  considering  their  small  profit 
on  goods  sold.  Their  terms  are  cash,  that  is  to  say  their 
invoices  must  be  paid  at  end  of  the  month  (month  of  invoice 
not  included),  and  Sellers  must  insist  upon  Buyers  strictly 
adhering  to  this  condition  in  future  ;  the  payment  of  interest, 
which  Buyers  offer  for  a  long  credit,  is  no  equivalent  to  Sellers 
for  their  capital,  and  they  must  see  to  a  quick  turnover, 
where  their  principal  profit  lies. 

EXERCISE    23. 

Buyers,  on  18  May,  acknowledge  Sellers'  letter.  No.  72, 
for  which  they  beg  to  thank  them,  and  they  will  in  future 
make  special  efforts  to  adhere  to  Sellers'  terms  ;  the  present 
stagnation  in  trade  was  the  only  reason  why  Buyers  were 
unable  to  pay  as  promptly  as  they  desired,  as  their  outstanding 
monies  are  verv  hard  to  recover. 

Buyers  have  now  much  pleasure  in  enclosing  a  cheque  for 
£306  16  9,  in  settlement  of  account  as  per  details  below, 
and  ask  Sellers  to  kindly  acknowledge  receipt  in  due  course. 


£114     6     9 
185  12    0 


Invoice  of  3  September  19 

28 

Value  31  December       7 £299  18     9 

Interest  @  6%  to  18  May  (138  days) . .  6  18     0 

£306  16     9 


EXERCISE    24. 

Sellers  acknowledge  receipt  of  above  remittance  with  best 
thanks,  and  have  taken  due  note  of  Buyers'  letter  as  regards 
settlement  of  future  orders,  which  they  will  be  pleased  to  receive. 
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v.— CORRESPONDENCE    RELATING    TO    ENQUIRIES 
MADE   ABOUT   FIRMS,   AND   INFORMATION 

SUPPLIED. 

HiA-JCilvOIiSilj    1. 
(Letter  preceding  No.  145  and  relating  to  No.  51.) 

Enquire  from  Ferdinand  Miilhr  dh  Co.  of  Elberfdd  about 
the  standing  of  S.  Zwolle,  Amsterdam,  who  has  given  BartleU 
dg  Sons,  Bradford,  an  order  amounting  to  about  £360. 

lii  A. Ill xvCISE  2. 
(Letter  preceding  No.  146  and  relating  to  Nos.  137  and  139.) 

Carl  Philo,  Borne  S  Co.  of  Frankfort  an  the  Main  are  desirous 
of  doing  business  with  Thornhury,  Lowe  dh  Co.,  Ltd.,  Man- 
chester, and  have  given  Passavant  Gebriider  of  Bash  as  reference. 
Thornhury,  Lowe  dh  Co.  Ltd.,  therefore  ask  Passavant  Gebriider 
whether  they  consider  the  named  firm  good  for  about  £400. 


iiiXERCISE  3. 

(Letter  preceding  No.  149  and  relating  to  No.  4  Exercises, 

2  Correspondence  with  Agents,  page   ...) 

Wilford  <fc  Cox  of  Bradford  enquire  from  Willibald  &  Cohn 
of  Brunswick  about  J.  Junghaus,  Bucarest,  asking  them 
whether  they  consider  him  a  suitable  agent ;  Wilford  <fc  Cox 
would  also  like  to  know  if  Junghaus  is  possessed  of  means, 
so  that  they  might  now  and  then  entrust  him  with  encashments. 
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EXERCISE  4. 

(Letter  preceding  No.  150  and  relating  to  No.  4,  Exercises, 

2  Correspondence  with  Agents,  page   ...) 

Wilford  dy  Cox  of  Bradford  ask  Wertheimer  S  Ebhardt  of 
Brandenburg  for  information  about  J.  Junghaus,  Bucarest, 
who  applied  for  their  agency.  They  would  like  to  know 
wliether  Junghaus  is  well  introduced  to  the  best  customers  of 
Bucarest,  and  whether  he  is  very  careful  in  making  sales, 
as  Roumania  is  rather  a  risky  market,  and  they  would  only 
appoint  an  agent  if  they  knew  that  their  interests  are  in 
safe  hands. 

Wilford  dh  Cox  also  ask  if  Junghaus  is  in  a  position  to  offer 
a  guarantee,  in  case  he  should  make  purchases  for  his  own 
account. 
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VI.— CORRESPONDENCE     RELATING     TO     SUSPENSION 

OF    PAYMENT. 

fLetter  from  Brandon  db  Wdler  of  London  to  their  agent, 

Heinrich  Blank,  Leipzig.) 

Brandon  S  Weller,  under  date  4  March  19..,  without 
referring  to  current  correspondence,  enclose  a  circular,  which 
tliey  just  received  from  Friedrich  Gerhardt  of  Leipzig  an- 
nouncing his  insolvency. 

B.  dh  W.  are  exceedingly  surprised  at  this  news,  as  H.  Blank 
has  always  spoken  highly  of  debtor,  and  on  the  strength  of  this 
they  did  not  hesitate  to  execute  all  the  orders  debtor  sent,  some 
of  which  were  executed  only  a  few  months  back.  They  trust 
that  debtor's  position  is  not  a  serious  one,  so  that  no  loss  will 
be  incurred,  and  they  ask  Blank  to  represent  them  at  the 
creditors'  meeting  on  12th  inst.,  as  mentioned  in  the  circular. 
Prom  the  enclosed  statement  of  account,  Blank  will  see  that 
debtor  owes  £340  16s.  9d.,  to  which  interest  at  the  rate  of 
6%  p.  a.  is  to  be  added  (from  the  date  of  invoice  to  day  of 
payment)  ;  they  also  enclose  a  power  of  attorney*  in  case 
BiMnk  should  require  one. 

B,  S  W.  are  anxiously  looking  forward  to  a  detailed 
report  on  the  position  of  their  debtor. 

Statement  of  Account : 

Amount  of  invoice  . , 


September 

14. 

October 

28. 

December 

16. 

19.. 

January 

18. 

February 

4. 

»» 

16. 

»J 


J1 


J» 


£34 

17 

9 

26 

16 

0 

54 

8 

2 

64 

3 

7 

84 

7 

6 

76 

3 

9 

£340  16    9 


For  specimen  of  Power  of  attoniey  see  Letter  No.  139,  page  213. 
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Heinrich  Blank  on  March  7th,  begs  to  acknowledge 
receipt  of  Brandon  dh  Weller's  letter  with  enclosure  relating 
to   Friedrich  Gerhardt. 

He  is  exceedingly  sorry  for  this  occurrence,  but  no  one 
expected  that  difficulties  would  ever  arise,  as  debtor  was 
supposed  to  be  verv  wealthy  and  gave  to  each  of  his  four 
married  daughters  a  dowry  of  about  60,000  Marks,  besides 
having  paid  off  his  former  commanditaires,  Messrs.  Werner 
db  Haupt  of  Hamhurg.  Indeed,  debtor's  provisional  balance 
sheet  shows  a  surplus  of  about  320,000  Marks  over  his  liabilities, 
which  amount  to  about  830,000  Marks.  In  certain  quarters, 
liowever,  it  is  feared  that  his  stock  and  buildings  with  machinery 
figure  for  an  excessive  amount,  but  nothing  definite  can  be 
stated  untn  the  whole  situation  is  examined,  and  Blank  must 
reserve  any  further  comment  until  after  the  creditors'  meeting, 
when  he  will  report  promptly. 

Blank  at  the  same  time  assures  Brandon  &  Wdler  that  he 
will  do  his  very  best  to  safeguard  their  interest  in  the  most 
effective  manner. 

EXERCISE    3. 

Referring  to  his  letter  of  7th  inst.,  Heinrich  Blank  begs  to 
inform  Bramlon  dh  Weller  that  the  meeting  of  creditors  in  the 
affairs  of  Friedrich  Gerhardt  has  just  taken  place.  Debtor 
asked  for  a  postponement  for  three  years,  engaging  himself 
to  pay  off  his  debts  bv  6  equal  half-yearly  instalments,  without 
payment  of  interest  and  without  offering  any  guarantee. 
This  was  rejected  by  the  majority  of  creditors  represented, 
and  after  a  lengthy  discussion,  debtor  proposed  that  he  would 
undertake  to  pay  a  dividend  of  66|%  within  12  months  from 
day  of  acceptance  by  his  creditors,  paying  15%  cash  down, 
and  the  remainder  by  debtor's  acceptances  at  4,  8  and  12 
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Eionths'  date,  incliiding  interest  at  5%  p.a.  and  covered  by 
the  guarantee  of  the  bankers,  J,  Baruch  d;  Co  of  this  City. 

Most  of  the  creditors  present  favoured  this  second  proposal  ; 
which,  considering  the  actual  situation  of  the  affairs  of  Ger- 
hardt,  seems  to  be  very  acceptable  and  in  the  interest  of  all 
the  creditors.  If  the  case  should  be  thrown  into  the  bank- 
ruptcy court,  Blank  is  sure  that  no  50%  can  be  expected, 
as  the  large  stock  and  buildings  with  machinery  will  not  realise 
half  of  their  real  value,  as  experience  has  shown  in  similar  cases. 

Blank  is  indeed  very  sorry  for  this  occurrence,  that  B.  rfr  W. 
should  have  to  lose,  but  no  blame  can  be  attached  to  him, 
as  G.  enjoyed  general  confidence  to  tlie  very  last  minute, 
and  everybody  gave  him  credit  for  what  he  asked  for ;  the 
crisis  was  chiefly  brought  about  through  Gerhardfs  bank, 
which  suddenly  withdrew  the  credit. 

Blank  is  now  awaiting  Brandon  dj  Weller's  instructions 
liow  to  act  in  the  matter. 

EXERCISE    4. 

Brandm  cf?  WelUr,  under  date  20th  March,  own  receipt 
of  Heinrich  Blank's  letter  of  12th  inst.,  of  which  they  have 
taken  due  note.  They  cannot  quite  agree  with  him  as  to  the 
acceptance  of  the  proposition  made  by  debtor,  and  they 
insist  upon  debtor  paying  at  least  75%  cash.  They  contend 
that  debtor  should  have  known  his  real  position  long  ago, 
and  he  should  not  have  aggravated  his  liabilities  by  further 
purchases  ;  two-thirds  of  the  amount  of  his  indebtedness 
date  back  only  a  few  weeks,  when  he  must  have  foreseen 
coming  events,  and  receiving  further  goods  under  such  cir- 
cumstances can  only  be  termed  open  fraud. 

B.  dh  W.  must  therefore  ask  H.  Blank  to  see  that  debtor 
makes  a  better  offer,  otherwise  they  would  prefer  that  he 
should  go  into  the  bankruptcy  courts,  even  at. the  risk  of 
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recovering  less  ;  they  would  then  at  least  have  the  satisfaction 
of  knowing  that  the  whole  situation  would  be  properly  in- 
vestigated. 

B.  <k  W.  are  also  writing  to  debtor's  former  commanditaires 
of  Hamburg,  Messrs.  Werner  S  Haupt,  who  are  business 
friends  of  theirs,  to  have  their  opinion  on  the  matter. 

EXERCISE  5.     (Re  Letter  No.  154.) 

Brandon  dh  Weller,  on  March  27th,  referring  to  their 
letter  of  20th,  write  to  Heinrich  Blank  with  respect  to  affairs 
Friedrich  Gerhardt,  saying  that  after  mature  reflection  they 
have  decided  to  accept  debtor's  proposal  of  66f  %,  if  no  higher 
dividend  can  be  obtained,  but  the  amount  must  be  paid  in 
cash. 

They  therefore  ask  Blank  to  convey  to  debtor  this  decision, 
upon  the  acceptance  of  which  depends  their  consent  to  a 
voluntary  arrangement;  if  debtor  should  refuse  this  con- 
dition, they  would  be  compelled  to  make  him  bankrupt. 

B.  S  W.  now  await  a  decisive  reply. 

EXERCISE    6. 

Heinrich  Blank,  in  reply  to  Letter  No.  5  on  April  2nd 
begs  to  inform  Brandon  dh  Weller  that  he  has  made  every 
effort  possible  to  induce  Gerhardt  to  pay  the  proposed  dividend 
of  66f  %  in  cash,  but  he  is  sorry  to  say  that  he  has  not  suc- 
ceeded ;  the  composition  has  to  be  signed  by  all  the  creditors 
accepting  the  terms  of  the  arrangement  already  stated,  and 
no  preference  can  be  given  to  any  of  the  creditors.  However, 
after  a  lot  of  work  and  diplomacy,  H.  Blank  succeeded  in 
securing  an  extra  dividend  of  10%,  which  debtor  promises 
to  pay  him  secretly  as  soon  as  Brandon  dh  Weller  have  given 
their  consent  to  the  terms  officially  stated. 


,* 
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H,  Blank  thinks  that  Brandon  dh  Weller  will  do  best  to 
accept  this  proposal,  as  it  is  very  favourable  indeed,  con- 
sidering the  circumstances  ;  the  three  acceptances  at  4,  8  and 
12  montlis'  date  will  certainly  be  met,  as  they  are  covered 
with  the  guarantee  by  the  well-known  bankers  /.  Baruch  dh 
Co.,  and  the  first  instalment  of  15%,  plus  10%  extra,  would  be 
paid  in  cash  at  once. 

H.  Blank  mentions  that  the  case  is  rather  an  unfortunate 
one,  and  he  is  sure  that  Brandon  ci-  Weller's  interests  are  safe- 
guarded by  agreeing  to  the  above  proposal.  He  now  awaits 
their  finaJ  decision  in  this  matter. 

In  reply  to  Letter  Xo.  6,  Brandon  <&;  Weller  inform  Heinrich 
Blank  that  they  consent  to  accepting  the  terms  stipulated, 
viz.,  15%  &  10%  payable  in  cash,  and  acceptances  for  17|% 
at  4  months'  date,  17%  at  8  months'  date,  and  17%  at  12 
months'  date,  which  are  to  be  guaranteed  by  Messrs.  J. 
Baruch  d'  Co.,  interest  to  be  added  at  the  rate  of  5%  p.  a. 

Brandon  <fc  Weller  ask  H.  Blank  to  do  the  needful,  and  they 
hope  that  a  cheque  for  the  first  instalment  and  the  extra 
dividend  of  10%  will  soon  come  forward. 

~piK    «wrw  --V-^  V  -ifc 

Ji»A,.JCi.ri;L'lo.lli    o. 

Heinrich  Blank  acknowledges  receipt  of  Letter  No.  7,  of 
which  he  has  taken  due  note.  He  already  signed  the  com- 
position, in  consequence  of  Brandon  dh  Weller's  authorisation, 
and  he  hopes  to  be  able  to  send  a  cheque  for  the  first  dividend 
in  a  few  weeks,  when  all  the  creditors  will  presumably  have 
agreed  to  the  terms. 

Friedrich  Gerhardi  wishes  H.  Blank  to  transmit  to  Brandon 
S  WeUer  his  most  hearty  thanks  for  the  assistance  they 
afforded  him  by  accepting  the  terms  of  the  composition. 


V. -ABBREVIATIONS   USED 
IN   GERMAN   CORRESPONDENCE. 
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ABBREVIATIONS. 


GERMAN. 

k 

=  zu,  bei. 

a.  a.  0. 

=  an.  anderen  Orten. 

abds. 

=  abends. 

a/ 

=  auf. 

a.  0. 

=  anni  correntis,  laufenden  Jahres. 

a.  d. 

=  a  dato,  von  heute  an. 

a.  D. 

=  aiisaer  Diensten. 

Adr. 

=  Adresse. 

A.  G. 

=  Aktien-Gesellschaft. 

Anw. 

=  Anweisung. 

a.  p.  (a.  pto) 

=  anno  passato,  des  vergangenen  Jahres 

Art. 

=  Artikel. 

a.  St. 

=  alten  Stils. 

Anfl. 

=  Auflage. 

a/v 

=  a  vista,  nach  Sicht. 

b/ 

=  bei. 

Bd. 

=  Band. 

Bchhdlg. 

=  Buchhandlnng. 

beif. 

=  beifolgend. 

bes. 

=  besonders. 

betr. 

=  betreffend,  betreffs. 

bez(ugl). 

=  beziiglich. 

bezw. 

=  beziehungsweise. 

Bk. 

=  Bank. 

br(08ch). 

=  broschiert. 

btto. 

=  brutto. 

ca. 

=  circa,  imgefahr. 

cm. 

=  Centimeter. 

Com, 

=  Commission. 

Co.  (Oe) 

=  Compagnie. 

crt. 

=  currentis. 

Cr. 

=  Credit{or). 

C«o  Oft 

=  Conto-Corrent. 

Ctr, 

=  Centner. 

D.  B. 

=  Durch  Boten. 

d.  d. 

=  de  dato. 

GERMAN    COMMERCIAL    PRACTICE 


406 


Dec. 

=  Decort,  Abzug. 

dergl. 

=  dergleichen. 

D.  G. 

=  Durch  Giite. 

d.  h. 

=  das  heisst. 

d.  1. 

=  das  ist. 

div. 

=  diverse. 

d.  J. 

=  dieses  Jahres. 

d.  M. 

=  dieses  Monats. 

do. 

=  ditto. 

d.  0. 

=  der  Obige. 

Dzd.  (Dtz.) 

=  Dutzend. 

ds. 

=  dieses. 

ebendas. 

=  ebendaselbst. 

eff. 

=  effektiv. 

Einl. 

=  Einlage. 

einl. 

=  einliegend. 

Erb. 

=  Erben. 

erg(eb). 

=  ergebenst. 

E.  V. 

=  Eingang  vorbehalten. 

Ew. 

=  Euer. 

f. 

=  fein. 

ff. 

=  fein  fein. 

f.a.b. 

=  frei  an  Bord. 

Fab(r). 

=  Fabrik(ant). 

Fakt. 

=  Faktiira. 

fl.  h. 

=  hoUandischer  Gulden  (Florin) 

fl.  6. 

=  osterreichischer  Gulden. 

f.  a.  h. 

=  frei  ab  hier. 

Fol. 

=  Folio,  Seite. 

Fr(s).,  Fs.,  Fes. 

=  Frank(en). 

fr.,  fco. 

=  franko. 

freibl. 

=  freibleibend. 

Frl. 

=  Fraulein. 

g 

=  Gramm. 

Gebr. 

=  Gebriider. 

gef(l). 

=  gefalligst. 

geh. 

=  geheftet. 

Grew. 

=  Gewicht. 

gez. 

=  gezeichnet. 

Gr. 

=  Gross. 

Hdlg. 

=  Handlung. 
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M. 

=  Hektoliter. 

hofl. 

=  hoflichst. 

i.  d.  J. 

=  in  diesem  Jahre. 

i.  A. 

=  im  Auftrage. 

ill. 

=  ilkistriert. 

i.  V. 

=  in  Vertretung. 

jahrl. 

=  jahrlich. 

jiin.,  jr. 

=  junior. 

Kap. 

=  Kapital,  Kapitel. 

kg. 

=  Kilogramm. 

kgl. 

=  koniglich. 

Kgr. 

=  Konigreich. 

K.  K. 

=  Kaiserlich  koniglich. 

kill. 

=  Kilometer. 

k.  Mis. 

=  kiinftigen  Monats. 

k.  S. 

=  kurze  Sicht. 

Lfg. 

=  Lief  ermig. 

1.  J. 

=  laufenden  Jahres. 

1 

=  liter. 

1.  R. 

=  laufende  Rechnung. 

1.  S. 

=  lange  Sicht. 

It. 

=  laut. 

M 

=  Mark,  Meile. 

m/ 

=  mein. 

m 

=  Meter. 

M.  A. 

=  Mangels  Annahme. 

m.  b.  H. 

=  mit  bindender  Haftpflicht 

Mk. 

=  Mark. 

ram. 

=s  Millimeter. 

m.  o.  w. 

=  mehr  oder  weniger. 

M.  Z. 

=  Mangels  Zahlung. 

n. 

=  netto. 

Nachm. 

=  Nachmittags. 

N.  B. 

=  Notabene. 

Nachf. 

=  Nachfolger. 

n.  J.  X 

=  nachsten  Jahres. 

n.  M.     "* 

=  nachsten  Monats. 

n.  S. 

=  nach  Sicht. 

n.  St. 

=  neuen  Stils. 

0/ 

=  Order. 

o.  K. 

=  ohne  Kosten. 
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ord. 

=  ordinar. 

o.  W. 

=  ohne  Wert. 

p. 

=  per,  pro. 

Pa. 

=  Prima  (la). 

p.  a. 

=  per  annum. 

pass. 

=  passato. 

p.  c. 

=  Procent. 

Pf.,  Pfg. 

=  Pfennig. 

Pfd. 

=  Pfund. 

p.  M. 

=  per  Monat. 

p.  M. 

=  pro  mille. 

P.P. 

=  praemissis  praemittendis. 

p.  p.  (p.  p'^ ,  PP'' 

)  =  per  procura. 

pr.  Adr. 

=  per  Adresse. 

pr.  compt. 

=  per  comptant. 

Prov. 

=  Provision. 

P.  T. 

=  pleno  titulo. 

qm. 

=  Quadratmeter. 

R. 

=  Rechnung. 

Rab. 

=  Rabatt. 

resp. 

=  respektive. 

Rim. 

=  Rimesse. 

R.  W. 

=  Reichswahriing. 

B. 

=  siehe. 

S. 

=  Seite. 

s.  d. 

=  siehe  dieses. 

Sec. 

=  Secunda. 

S.  E.  &  O. 

=  salvo  errore  et  omissione. 

sel. 

=  selig. 

sen.,  sr. 

=  senior. 

s.  n.  S. 

=  siehe  nachste  Seite. 

sogen. 

=  sogenannt. 

spf. 

=  superfein. 

S.  T. 

=  salvo  titulo. 

St. 

=  Steamer ;    Stiick. 

Str. 

=  Strasse. 

s.  Z(t). 

=  seiner  Zeit. 

t. 

=  Tonne. 

tagl. 

=  taglich. 

Tg. 

=  Tag. 

Tr. 

=  Tratte. 
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Trap, 
o/ 
u.,  ult" 

U*    Oil. 

u.  a.  O. 

u.  A.  w.  g. 
iibl.  t 

u.  dgl. 

U>   S.   I. 

u.  ii.  V. 

V. 

V. 

Val.,  V» 

verehrl. 

v(er)gl. 

verm. 

r.  J. 

V.  M. 

vorm. 

W/ 

w/ 

Wohlgeb. 

wohllobl. 

W.  S.  g.  u. 

z. 

z.  B. 
Ztg. 
z.  V. 
zw. 
z.  Z(t). 


=  Transport. 

=  iinser. 

=  ultimo. 

=  unter  anderem. 

=  und  anderes  mehr, 

=  und  an  anderen  Orten. 

=  um  Antwort  wird  gobeten. 

=  iiblich. 

=  und  dergleichen  mehr. 

=  und  so  fort. 

=  und  so  weiter. 

=  unter  iiblichem  Vorbehalt. 

=  Vide. 

=  vom. 

=  Valuta. 

=  vista. 

=  verehrlich. 

=  vergleiche. 

=  verraittelst. 

=  vorigen  Jahres. 

=  vorigen  Monats. 

=  vormals. 

=  Wertes. 

=  wert. 

=  Wohlgeboren. 

=  wohlloblich. 

=  wenden  Sie  gefalligst  um. 

=  Witwe. 

=  ZoU. 

=  zum  Boispiel. 

=  Zeitung. 

=  zur  Vorfiigimg. 

=  zwischen. 

=  zur  Zeit. 
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